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تحديد مسئولية / إخلاء مسئولية من أي ضمان 
هذه ترجمة عربية لطبعة اللفة الإنجليزية. لقد بذلنا قصارى جهدنا في ترجمة هذا الکتاب, ولكن بسیب 
الفيود التاصلة في طبیعة الترجمة. والناتجة عن تعقيدات اللفة ٠‏ واحتمال وجود عدد من الترجمات 
والتفسيرات المختلفة لكلمات وعبارات معينة, فإننا نملن وبکل وضوح أننا Y‏ نتحمل أي مسئولية ونخلي 
مسئولیتنا بخاصة عن أي ضمانات ضمنية متعلقة بملاءمة الكتاب لأغراض شرائه العادية أو ملاءمته 
لفرض مهن. كما Lisl‏ لن نتحمّل أي مسئولية عن أي خسائر a‏ في الارباح أو أي خساثر تجارية آخری. بما 
في ذلك على سبیل الثال لا الحصر. الخسائر العرضية, أو الترتبة, أو غیرها من الخسائر. 


الطبعة الأولی ۲۰۱۱ 
حقوق الترجمة العربیه والنشر والتوزیع محفوظة لكنبة جریر 


Copyright © 2009 by Power Presentations Ltd. All rights reserved. 

WIIFY, Point B, Eye Connect, Speak Only to Eyes, Complete the Arc, Graphics Synchronization, 
and the Mental Method of Presenting are service marks or registered service marks of Power 
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حدود السئولیة/ابراء الذمة: رغم أن المؤلف والناشر قد بذلا كل جهدهما فى إعداد هذا الكتاب. إلا Lei‏ لا يقدمان تأكيدات 
أوضمانات ¿ao Luis‏ بدفة أو كمال محتوى هذا الکتاب: كما أنهما لا يقدمان ضمانات eb‏ الكتاب بمکنه أن يحقق مبيعات. أو 
أنه يمكن أن يستخدم فى أى غرض من الأغراض. ٠ was‏ فإنه من غير الممكن أن يتم ad‏ منل هده الضمانات من موظفی 
المبيعات أو من خلال الأوراق اللازمة pe‏ عملية البیم. ومن الحتمل ألا تناسب الاستشارات والإستراتيجيات الواردة فى 
ذلك الكتاب الوضع الذى تمر به» إلى جانب أن الناشر ليس مطالبا بتقد بتقدیم أية خدمات استشارية فيما يتملق بموضوع الکتاب: 
ویجب طلب استشارة احد id. oa‏ و وا ام دا ولا يتحمل الناشر ولا المؤلف المسئولية عن ايه 
خسائر تحدث فى الأرباح أو أى نوع من الخساثر التجارية. بما يشمل - ولا بقتصر على - الخسائر الخاصة أو العرضية أو 
الناشنه عن خسائر أخرى, أوأى نوع آخر من الخصاثر. 
ARABIC language edition published by JARIR BOOKSTORE.‏ 
Copyright © 2011. All rights reserved.‏ 
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any means including electronic, mechanical, photocopying, recording, scanning or otherwise. 
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عبارات التقريظ للكتاب 


"إن "جیری" مدرب لا نظير له. فإذا كنت مقبلاً على تقديم عرض مهم. فعليك شراء هذا الکتاب: 
اسکوت کرای" 
مؤسس ورئيس اللجنة التنفيذية لشركة "إنتويت" 


"إن "جيرى وایزمان" عبقری لأنه وصل بالقادة الناجحين من أمثالى OY‏ يدركوا أنهم مازالوا صغارًا 
Lage‏ يتملق بالتواصل الفعال الذى یتمدی حدود الرسائل الإلكترونية. ولقد عمق "جيرى" منظورنا على 
نحوخاص فى مسألة المنصر البصرى أيضا. وفی كيفية التركيز على منظور الجمهور وكيفية الحفاظ 
على قوة وجاذبية الإلقاء. تعود استفادتى الأولى من عمل "جیری" لعام ۱٩۹۵‏ حين قمت بالعرض 
التقديمى للاكتتاب العام لأسهم شركتى للمرة الأولى. ثم أفدت منه مرة أخرى فى العام ۲۰۰۲ لثانى 
عرض تقديمى للاكتتاب العام قمت به - وفى كلتا الناسبنین أضافت توجيهاته وضوحًا Wla‏ لمروضنا 
الاستثمارية. ان قراءة هذا الكتاب واستيماب رسالته جیدا لا تجب فقط على المدراء التنفيديين الذين 
هم مقدمون على تقديم عروض اكتتاب فى سوق ا مال بل تجب آیشا على كل من هو مقدم على تقديم 
أى عرض أو خطاب". 
"ريد ھاسشجس". 
مؤسس ورئيس مجلس إدارة شركة "نیتفلیکس" ومديرها التنفيذى 


"إن كنت ممن يصابون بالعصبية والتوتر حين تقف أمام أى جمهور, فإليك هذا الكتاب. إن Sr"‏ 
وايزمان" هو أحد الخبراء العالميين فى تعليم الناس كيفية السيطرة على أعصابهم. وسره إلى ذلك 
طبیمی للفاية - إنه الراحة التى نشعر بها حين الدخول فى أى حديث مع أى شخص آخر". 


Made to Stick: Why Some Ideas Survive and Others Die الالف المشارك تکتاب‎ 


"يساعدك هذا الكتاب على إبراز الكاريزما الطبيمية التى تتمتم بها. إنه يشبه قارورة شسن لاش خصية, 
فاغترف منها جرعة کبپرة. وستنطلق بأقصى قوة". 

_ اجای کواساکی". 

Reality Check AS ومؤلف‎ Alltop.com الوسس المشارك لوفقم‎ 


aal"‏ شاهدت "جیری وایزمان" بام عینی وهو يحقق البلایین فى قيمة الأسهم بسوق JU‏ من خلال 
تعلیم اندراء التنفیذیین لأساليب واستراتیجیات الحدیث الخاصة بهء وهی الآن مجموعة كلها فى هذا 


La de 9 الکتاب 3 فیا در‎ 
اندی کیسلر":‎ ٩ __ 
Wall Street Meat and Running Money مولف الكتابين الأفضل مییما:‎ 


"باعتبارى مدربًا تنفیذیا على التواصل. فإن "جيرى وايزمان" قد علمنى وعلم كثيرين غيرى أن 
مهارات التواصل ليست وراثية. وانما يمكن اكتسابها بالتعلم. وسلسلة كتبه جملت أفكاره العميقة 
متاحة لكل قاری. ان هذا الكتاب يعد بيانا Lil‏ لما یجعل من الشخص متواصلا عظيمًا. والوصول لهذه 
الدرجة يبدأ من الداخل. بتطبيق آلیات الإقناع ذانها النی يقوم بتمليمها؛ يعرض الكتاب لفة واضحة. 
وأمثلة طريفة. وشروخا مقنعة تقود القارئ إلى استيعاب المفاهيم الواردة فى الكتاب ويطبقها على 
نفسه. ويمتلك المهارات والثقة لكى يصبح فملاً مقدم عرض ففالا". 
”كأى فولى” 
نائب رئيس شرکة ‏ جوجل". ورئيس شركة "جریتر تشاینا" 


"هذا الكتاب يؤكد جوهر التدريب الذاتی الذى یتبناه "جیری". Les‏ فی ذلك نهجه الخاص. كما يقدم 

أمثلة واقعية. وطرقا للخطابة. وتمد قراءته ضرورة لمن يريد ابرام أى صفقة. أو تسويق أى منتج, أو 
الحصول على إجماع الآخرين". 

__ "صايك ناش" 

نائب المدير العام لإدارة منتجات ویندوز. بشركة "مایکروسوفت" 


"لقد ساعدتنا آراء "جيرى" الثاقبة فى تقديم تصميم رقاقة جديدة كبرى على نحو ناجح. وکتابه 
الجديد هذا یجعل تقنیاته الفريدة الثمينة التى علمنا Lall‏ متاحة للجمیم''. 

"ديفيد بیرلوتر" 

نائب الرئيس التنفیدی, المدير العام لشركة "موییلیتی جروب" بمجموعة “Jul”‏ 


"إن "جيرى" هو صاحب القدرة التى لا تباری فى التحول بفن التواصل ليبدو كما لو أنه علم. وهذا 
الكتاب يمد خارطة طريق لتحقیق الثقة والامتياز فى التواصل مع الناس". 

"رون ریسی' 

نائب رئيس شركة "كوروبريت بوزيشنينج". بمجموعة "سیسکو سیستمز'' 


"إن العملاء هم من يحددون تجاح العمل والجمهور هو من يحدد نجاح أى عرض. فاجذب انتباہ 
جمهورك من خلال استخدام الأفكار الواردة بهذا الكتاب". 

___ "باتريشيا سايبولد " 

Outside Innovation, The Customer Revolution, Customers.com مؤلفة كتب‎ 
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Y الفصل‎ 





المحتويات 


الطریقتان الخاطئة والصائبة للتدريب على | 
تقدیم العروض 

دراسة حالة: دیزی جلیسبی 

كيف يمكن لأسلوب الکلام وطريقة الإلقاء أن o‏ 


يُزيدا من قيمة أى اکتتاب مبدئی Galo‏ 


دراسات حاله. سكو سيستمن أيلون سسٹمز 


أسبوعان من من رحلة عرض آسهم الشركة 
RetailRoadshow.com‏ 
افعالك أبلغ من أقوالك 10 


دراسات حالة: رونالد ریجان؛ الدکتور ساكس t‏ 

مارسیل مارکو 

الهمة الحاسمهة: خلق احساس متبادل مع ۳۹ 
الجمهور 

دراسات حاله: مراجعة الغزال فى الصوی حسد مه 

PEE «Ja الب‌یطانین فرود ا معمل الا‎ V 

کرولویتش» بوب دول جراى دافيس ضد أرنولد 

شوارزنجرء باراك أوباما 


Y haill 


t الفصل‎ 


الفصل 9 


٦ الفصل‎ 


Y الفصل‎ 


الشعور بالاضطراب PY‏ 
دراسه zr‏ سبتمبر مورك 
کیف تمد محتوی خطبتك؟ 0۱ 


دراسات حاله: ويل بول وجيف راکیس» 


مايكروسوفت» vy‏ ماکجوفیرن» IDG‏ 
بإمكانك أن تصبح متحدثًا قويًا - الكاريزما T‏ 


ليست أمرًا ضروریا 

دراسات حالة: تطور جورج دبليو. بوش وبیل 

كلينتون 

المنهج الذهنى فى الالماء ۷0۵ 
دراسات حالة: ستوديو ا ممثلن؛ باراك أوباما 

Le‏ هیلاری رودهام کلینتون؛ 

ليبى دول» کار سابون» ماريا ماکابی» 

مایکروسوفت» ال دکتور لورانس شتاینمان» ا مرأة 

الحدفه 

تملم كيف تتحدث بلفة جسدك EE‏ 


TD جوی موجلیا:‎ cU» 

Si Ameritrade‏ مارشال کلاوس؛ السیر 
اسحاق نیوتن» ا جنرالان ریتشارد pile‏ نورمان 
شوارسکوف مناظرة نیکسون وکیندی 


الفصل ^ 


٩ الفصل‎ 


٠١ الفصل‎ 


١١ الفصل‎ 


" "TO 
دراسات حالة: الرجل الفرنسی الذى توقف ؛ مطربو‎ 

ا جاز رانك سینائراء ایلا فیتزجیرالد, أماندا OS‏ 

دیزی جلیسبی: ا جرال play‏ لودفیج فان بیتهولن؛ 

ال دکتور کریستوف ایزدبیسکی؛ CAÑOS‏ 

Pacific Voice and Speech مؤسة‎ 

IA ليونارد بیرنشتاین؛ التغیر‎ Foundation 

ل جورج دبليو. بوش 


ملوك اللعبة ۹ 


دراسات حالة : السير ونستول تشیرشل؟ جول اف ۱ 

کیندی؛ البجل مارتن لوث ر کینج الابن؛ البجل» 

بیلی جراهام؛ رونالد ریجان؛ باراك آوباما 

ما يمكن أن يتعلمه كل خطيب من باراك ۸۹ 
آویاما" 

دراسات حاله . اب اهام لینکولن! جون اف . كيندى» 
السیر ونستون تشيرشل» البجل مارتن لوثر کین 
تواقق الرسوم 

دراسات حالة: فیدریکو فیلانی؛ اولیفر فونتانا؛ 
مایکروسوفت؛ بیل جاسبر؛ دولبی لا بورآنوریز؛ 
جولدمان ساكس 


الفصل ۱۳ 


الفصل ۱۳ 


الفصل ۱۶ 


الرسوم والسرد 

دراسات ¿Ue‏ ليسلى جلبرتسون» انتیوت؟ 

الد کتورة کاثرین كروئول ؛ احیوانات؛ إريك 

تاردیف ؛ یبر جافری؛ ابراهام لینکولن 

هرم العروض القویه 

دراسة حالة: مناظرة معاهدة التجارة ا حرة: أل جور 
صد روس بيروت 

الختام - غود على بدء 

دراسات حالة: رونالد ريجان وجوى موجلیاء سیندی 
بورجفورد؛ سال ديسك 


YT) 


Yi0 


TW 


۳۷۱ 


۳۷۹ 
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الطريقتان الخاطئة 


سئل عازف البوق الأسطورى "دیزی جیلسبی". المعروف بأنه أبو موسيقى الجاز, 
ذات مرة عن كيفية ابتكاره لهذا النسق الفريد من الوسیقی, فذکر عرضا ممینا 
قام خلالهء وبعد ALI‏ لطيفة, بارتجال حركات جديدة دون صوت. إلا أن زملاءه من 
الوسیقیین قاموا بنشر ما قام به باعتباره طفرة ابد اعية وبدأوا بتقلید أسلوبه. هز 
"دیزی" رأسه ومویقول: "انهم قطط کانوا یقلدون حتی أخطائى!". 


على النقيض من ذلك وفی بداية عملی کمدرب على الالقاء. قضیت ساعات 
وساعات مهلكة فى مجرد تقلید لاخطاء منهج التدریب على تقدیم العروض 
التقلیدی. معاملا رجال الأعمال وكأنهم دجوم سينما. وقد رسخ هذا نهحا ae‏ 
لدى العلم وا متعلم على السواء. حتی إن كلمة التدریب تشیر إلى الالتزام الصارم. 
بینما التوجیه. كلمة تشیر إلى التحريك. وکان هدفی هو أن أحرك رجال الأعمال 
الذين أقوم بتوجیههم لیصبحوا خطباء ناجحین على نحو طبیعی. 


وقی بحث عن حلول لعضلتی هده. عدت للبحث فى مدة عملی کمننج لبرامج 


Y‏ نصد بر 


الشئون العامة فى alamea‏ دبلیوسی بی اس - تی فى" فى مدينة نيويورك. وقد كان 
الجزء الأساسى من عملى هو القيام بدعوة رجال ونساء من القطاعات الحكومية. 
والاكاديمية. والعملية. والصحية. والعلمية - وليس من بينهم ممثلون - للمشاركة 
فى برامجنا. ولكى نساعد هؤلاء الأشخاص على الشمور بالارتياح فى ظل تلك 
البيئة الباعثة على التوتر حيث الظهور امام الکامیرا. فقد غيرنا التكوين الاساسى 
لبرامج الشئون العامة لتكون برامج حوارية. فمن خلال ترتيب برامجنا لتكون 
محادئات - ¿qu‏ شخصن أو نقاشات بسن مجموعة صفيرة تدار عبر محاورين 
مختصين - كنا نضع ضيوفنا غير المحترفين فى أوضاع مألوفة لهم تقلل على نحو 
كبير من مستویات توترهم. 


جزء آخر من عملى کان يتمثل فی الانتقاء من بين ساعات وساعات من الأغلام 
وشرائط الفیدیو الحدیثة والقديمة. واجراء ساعات وساعات من الحوارات, وقراءة 
أكوام مكدسة من التقاریر. ثم تكثيف كل هذه المعلومات فى برنامج لا تتجاوز مدة 
عرضه ثمانى وعشرين دقيقة وأربعين ثانية. ولكى أحقق ذلك طورت سلسلة من 
التقنيات تمكن من ترشيح وتركيز الأفكار. 


وحين عدت للنظر فى هاتين الوظیفتین, أدركت أن التحكم فى المضمون والتحكم 
فى العقل يجمل الظروف الباعثة على التوتر المحيطة بإلقاء حديث عام أو تقديم 
أحد المروض el‏ حدة بالنسبة لرجال الأعمال - وأيضا بالنسبة لكل من یقف أمام 
جمهور وینور لديه خوف يكافئ. إن لم يكن يزيد. الخوف المرضى من الارتفاعات, 
أو الحشرات. أو الطيران. 


وفى هذه اللحظة. أنهيت الدائرة المفرغة لتقليد الأخطاء. وبدأت النهج 
العقلى فى توجيه الآخرين على الإلقاء. وبدأت فى تأسيس شركتى الخاصة. 
Power Presentations‏ و طورت مجموعة و اسمة من التقنيات لمساعدة الخطباء 
والمتحدثين فى تصفية أذهانهم من خلال ترتيب موضوعاتهم. ثم إلقائها كسلسلة 
أقرب إلى الحوار منها إنى التمثيل. 


T تسدیر‎ 


وما يلفت الانتباه هو أن رجال الأعمال بوادى السليكون شعروا بذات الأريحية 
أثناء تقدیم عروضهم تماما كتلك التى شمر بها ضیوفنا فى استوديوهات سی بی 
اس. والان وبعد تطور هذا المنهج واثیات نجاحه على مدار عقدین من الزمان: فإن 
هذا يسمح لی بتقديم تقنياته إليك حتى pala‏ كيف تشعر بأريحية وثقة متی وقفت 
امام أى جمهور مهما کان. 
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كيف يمكن Y‏ سلوب ا a SAST‏ 
وطريقة الإلقاء أن يزيدا من 
قيمة ای اكتتاب مبدئی Sale‏ 


التحدى العالمى 


توقعت شركة " سیسکو" فى البداية أن یتراوح من سهمها من ثلاثة عشر دولا رأ 
ونصف الدولار إلى خمسة عشر دولارا والتصف, إلا أنه كما يقول "فالنتین" 
(رئيس مجلس إدارة شركة "سيسكو سیستمز" ): " خلال عرض الشركة فى 
الوق > الشركة بقبول رائع؛ CA,‏ من بیع ۲۸ syer‏ سهم بوافع JA‏ 
دولا را للسهم" ؛ وتعزی نسبة الزبادة التى تراوحت بين " دولارین إلى EW‏ دولارات 
على الق" فى كل سهم لتوجيهات ' Ub ul‏ ۱ 

— صحيفة "سان فرانيِكو GS‏ عدد ٩‏ یولیو 2199 


حين تعرض أى شركة loja‏ من آسهمها للا کتتاب العام للمرة الاولی, یقوم فريق 
الادارة العليا فى الشركة بإعداد عرص نفد یمصی ینم القاؤه علی | ستتمرین 
المرتقبين. فيجوب هذا الفريق عشرات المدن عبر أرجاء البلاد (وأيضا عبر المحيط 


5 ہم مه 


غالبا ) على مدار أسبوعين. يقدمون ذات العرض مرات عديدة فى اليوم الواحد. 
أوما يقارب من ثلاثين إلى أربعين مرة فى الأسبوع. وذاك عرض من أهم العروض 
التى قد يلقيها أى مدير تنفيذى فى حیاته. بل ومن أكثرها الحاحا. وذلك هو ما 
یدقع المدراء التنفيذيين لاستدعائی لتدريبهم. 


فماالذى يجعله واجبٔا عليك أن تهتم بمقال كتب عن عرض لشركة "سیسکو 
سیستمز " عمره حوالى عشرين عاما؟ وما الذى قد يعنيه لك الاكتتاب البدئی العام 
لواحدة من بین الشركات الأكثر نجاخا فى العالم؟ وما الذى يعنيه لك وجود دليل 
قوی على امکاناتی فى التدريب على الإلقاء؟ 


ومع هذا کله, فأنت أقرب للفوز بجائزة اليانصيب منك إلى القيام باكتتاب 
مبدئى tale‏ وذلك نظرا لقلة الشركات التى تقوم بتقديم عروض خاصة بهذا الأمر 
حيث لايتجاوز عددها بضع مثات. لكنك غالبا ما ستكون فى حاجة لإلقاء عرض 
أو كلمة ما فى مرحلة معينة من حياتك؛ وسواء كنت رجلا أو سيدة أعمال أو كنت 
مواطنا Gale‏ سیکون التحدی الذي وا جهك هو آن "تحظى بالقبول'' كمأ حدث مع 
عرض شركة ''سیسک Mt‏ 


إن التقنية والأسلوب والإستراتيجية التى علمتها للفريق التنفیذی لدى شركة 
"سیسکو". وكذلك الفرق التنفيذية لاکٹر من ۵۰۰ شركة أخرى كانت تتهيأ لعرض 
الاكتتاب البدئی العام لأسهمها (والتی من بينها "إنتويت". "نتفليكس". "دولبی 
لابس". "یاهوا") يمكن أن تساعدك فى كل عرض أو خطبة يتوجب عليك Lajla!‏ 
على الإطلاق. فبفضل تقنيات الإلقاء خاصتى تمكنت من تقديم المساعدة لالاف 
المدراء التنفیذیین. ومندوبى المبيعات. والمهندسين فى شركات "مايكروسوفت . 
"انتل". وخمسمائة شركة أخرى فى بيع منتجاتها أو عرض الشراكات أو زيادة 
التمويل أو طلب الموافقة على الشروعات. وهذ! الكتاب یعرض لك نفس التقنيات 
التى يدفع المدراء التنفیذیون آلاف الدولارات کی يتعلموها فى فصولى التدريبية 
الخاصة. 


Y de Lilo 


وکما تتضع أهمية أسلوب الإلقاء فی العروض بمجال الأعمال» فإنه أيضا على 
نفس القدر من الأهمية حین تجمع التبرعات من أجل قضية خيرية لاربع من ورائها. 
أو فى مخاطبة حشد من الناس باحدی المؤسسات التخصصة, أو احدی المنظمات 
الاجتماعية أو احدى دور العبادة أو احدی الجماعات الدينية. فی كل الأحوال, 
فمتی وأين اضطررت للوقوف والقاء خطبة. فسيكون التحدى الذى يواجهك هو 
تحقيق النجاح لخطبتك أو عرضك. 


وقد واجه "جون مورجرديج" المدير التنفيذى لشركة "سیسکو سيستمز" والذى 
ala‏ بتقديم العرض الخاص بالاكتتاب العام المبدئى للشركة؛ هذا التحدی عام 
۰ فى ذلك الوقت كان "جون" مدیرا ذا خبرة كبيرة. ولأنه رجل أعمال. كان 
"جون" أكثر تركيزا فى عرض بياناته عن تركيزه على أسلوب العرض وتقنيته. 
وزاد التحدى الذى يواجهه "جون" صعوبة نظرا لتعقيد تقنية الاتصالات المبتكرة 
للشركة الأمر الذى يصعب على جمهوره غير التخصص من مدراء المؤسسات 
التمويلية فهم ما ينطق به من مصطلحات نقنية فی کلمته. 


وفى خلال عملنا مفاء دربت "جون" على أن يصوغ قصته بمهارة يسهل فهمها 
وتكون ذات معنى بالنسبة لمولیه المرتقبين. وأن يلقيها فى توازن. وثقة. وحماس. 
وخلال هذا كله. ساعدت "جون" على الظهور والشمور بالارتياح. على الرغم من 
القلق الطبيعى الذى يشعر به أى شخص حين يتحدث أمام العامة فى موضوعات 
مهمة. والتاريخ شاهد على ما حققه "جون" من نجاح وقد قدر "دون فالنتین" 
رئيس مجلس إدارة شركة "سیسکو" أن تدريباتى على الالقاء قد زادت من قيمة 
الأسهم العروضة للاكتتاب العام بملايين الدولارات. فقد جاهد "جون" ليجعل 
من شركة "سیسکو" شركة تجارية ضخمة: وهو الآن. وبعد تقاعده. شرع فى عمل 
انسانی هائل هو الآخر. 


وبعد ستة عشر عاما. وبعد أكثر من خمسمائة عرض اكتتاب ale‏ أولى لعدة 
گر کات تلت خرص شر Suge qe‏ اکا ss‏ »اسر Goel‏ 
ل "ایسلون سيستمز" بخدماتى فى عرض شركته للاكتتاب فى سوق المال. 


LIA A‏ فك 


و"أيسلون" هى شركة ب"سياتل" تقوم بتصميم أنظمة تخزين عنقودية وبرامج 
حاسوبية للانظمة الرقمية. فكان عرضها تقنى الطابع. ويقول "ستیف" لمجلة 
''بزنس agp SY,‏ ساعدتنا تدريبات الالقاء على توصيل رسالتنا. وقد وصلت 
بالفعل: ففى أول أيام التداول, قفز سهم الشركة بنسبة AVY‏ وكان أفضل عرض 
اکتتاب لشركة من فطاع التکنولوجیا خلال ست سنوات. وقد سمى ما حدث بقوله 
"ka-ching" *‏ 


وهناك مدير تنفیدی آخر واجه ذات التحدى فى عرض شركته للا alas‏ 
لکن بظروف مختلفة. فحين اقترب مشوار عرضه من البدء؛ علم المدير التنفیذی 
بمشكلات فى ا مقر الرئيسى للشركة. ولكى يعالج الأمر. كان يتردد على الهاتف فى 
فترات ما بين إلقاء المروض. ونتيجة لذلك. كان یلقی عروضه فى الاسبوع الاول 
وهوفى حال تشتت. ولم يكن غريبًا أن كلماته قد تعثرت كثيرًا. 


بحلول عطلة نهاية الاسبوع. نجح المدير فى إنهاء ALEL‏ وبنهاية حالة التشتت 
التى كان یمانیها, قام بالإلقاء على نحو سلس تماما طوال الاسبوع التالى. وفى نهاية 
رحلة العرض, حقق المولون المصرفيون ماربهم. ففى المدن التى زاروها خلال 
الاسبوغ الأول تم تسجيل طلبات خفيفة. Lal‏ المدن التى زاروها فى الأسبوع الثانى 
فقد دم تسجيل طلبات كبيرة فیها. النقطة المحورية هنا ھی ان مضمون المرض 
كان واحد! خلال الأسبوعين؛ لکن الفارق الوحيد كان فى لفة الجسد الصادرة عن 
المدير التنفيذى وفی صوته. إن أسلوب الحديث والعرض يمكن بالقطع أن يزيد من 
قيمة عرض شركة فى سوق المال. 


أحدث إضافة لسوق العروض العلنية للشركات تجدها فی هذا الموقع http://‏ 
retailroadshow.com‏ فيمكن لأى شخص يتصفحه. بعد تجاوز النشرة 
التمهيدية. مشاهدة رحلة عرض حية. تشاهد كلمة العرض بعد هذا على شاشة 
مقسمة. حيث يظهر على جانب منها تسجيل مصور يظهر الفريق وهويقدم عرضه؛ 
وعلى الجانب الآخر تنسدل صور تتواقق مع كلمات حديثهم فى المرض. 


ورغم هذه الامكانية غير الحدودة. فان الستتمرین الصرفیین الذين يديرون 
جلسات تلك العروض مازالوا یرتبون لتلك الرحلة العتادة التی تمتد الى أسبوعين 
لفریق ادارة الشركة العارضة؛ وخلالها یزورون عشرات gall‏ ویلقون ما بين ۳۰ 
إلى ۰؛ كلمة JS‏ آسبوع. تماما كما كان الحال قبل ظهور هذا الوقع الالکترونی فی 
عام ۰۲۰۰۵ والسر فى هذه الرحلة الشاقة یکمن فى أن المستثمرين لن یقدموا على 
اتخاذ قرار شراء اسهم بملایین الدولارات لجرد مشاهدة عرض محكم الالقاء. 
فهم بحاجة OY‏ یقابلوا هؤلاء السئولین بشکل شخصی. ویقتربوا منهم ویتبادلوا 
النظرات. ویتعاملوا معهم على نحو مپاشر. 


التحدی إذن هو فى انجاح هذا التعامل الباشر. وقد واجه y‏ مورجریدج" 
هذا التحدی. تماما كمأ واجهه كل مدير تنقیذی حين یقوم برحلة عرض تقدیمی: 
وکما يفعل کل رجل وامرأة حين یکون عليه إلقاء عرض أو خطبة؛ فان التحدی 
الأعظم يزداد بسبب رد الفعل التلقائی إزاء الشمور بالضفط من الوقوف آمام 
جمهور. 


الفزال تحت الاضواء الكاشفة! 


تصور الآتى: أنت تجلس بين جمهور من الستمعین لخطبة أو عرض. فی البد اية. 
افترب التحدث نحو مقدمة القاعة؛ ووصل إلى منصه الإلقاء. ثم استدار بوجهه 
نحو الشاهدین. ثم تسمر فجاة, متخذا وضعية ظبی آذهلته الأضواء العالية 
لسيارة. فاتسعت المینان عن آخرهما. وتیبس الجسد. بعد ذلك. وحین بدأ حدیثه, 
خرج الصوت من شفتیه الجافتین رفيمًا لاهثا. والکلمات التقطعة التی لفظها 
خرجت مصحوية بسلسلة من النقرات التلاحقة السموعة. ونظرا لجفاف حلقه 
تماما. امتدت يده نحو المنصة لیتناول کوب ا لماء: وکاد الاء يتناثر dia‏ وهو يحمل 
الکوب بيده الرنجفة. 


ما الدی یحعل Es‏ کھذا یحدٹ؟ ما الذی یجمل التحدٹ؛: وهو من أكثر m‏ 
aul‏ ویمارسه الناس کل يوم بكامل أريحيتهم. يبدو مخيفا Ue pag‏ حين يكون امام 


۰ مده 


جمهور يبدو متحمسا لإلقائها؟ فبالنهاية تكون معظم الخطب والعروض ذات أهمية 
ملحة ويتوقف صداها على نجاح أو فشل الرسالة والمرسل. 


تلك هی العضلة: الأهمية المعلقة على الخطبة. انها لحظة الحقيقة. ففی 
اللحظة التی يبدأ فيها المرض, حين يركن الجمع ویصمت. ویصبح المتحدث فى 
بؤرة الانتباه, يبدأ بالتفكير فجأة: cosi‏ إن الجميع ينظر نحوی!". "إننى محط 
انظار الجمیم!". "یجدر ہی أن أؤدى بشکل جيد!". 


الکر آو الفر 


إن التحدث أمام جماعة من الناس يمد إحدى أكثر التجارب التی تبعث القلق فى 
قلوب البشر؛ ذلك لأنه یحفز استجاية فسيولوجية تکافی تلك التی تحدث مع كل 
انواع المخاوف الأخری: دفقة من الأدرينالين فى الدم تحدث النزوع التقلیدی اما 
للكر أو الفر. الأدرينالين إذن هو السبب. ونزعة الکر أو pall‏ هى النتيجة. فإما 
أن تسلك سلوكا Gelas‏ أو مضطربا. ردة الفعل العضوية اللاإرادیة تلك تؤثر فى 
البشر قاطبة. کل من یتصدی للخطابة . مبتدثا كان al‏ محنکا. وكذلك محترفو 
الأداء الملنی: المثل البریطانی العظیم سیر "لورانس آولیفر". وعازفا البیانو 
الکلاسیکیان "جلین جولد". و سیفاتوسلاف ریتشر" . والطربتان الشهیرتان 
"باربرا ستریساید" و "کارلی سایمون". جمیعهم یقرون بأن لدیهم شکلا من 
أشكال رهبة الحدیث آمام العامة . السبب المشترك بين هؤلاء جمیعا هو الأدرينالين. 
وتخیل الاتی: ذات النظام الذی یمکن الكائن من البقاء فى وسط متوحش هو ذاته 
الذی یخذله فى بيئة محبة لالقاء خطبة أو عرض منه. 


تفلسأ | 4433 الادرینالبن 


كثيرة هی النصائح حول تحجيم دفقة الأدرينالين المندفمة فى الدم. ولو قمت 


من المداخل. من بینها: 


٭ خذ أنفاسا عميقة. 

٠‏ مارس نمرين الضفط. 

٠‏ مارس العدو حول البناية. 

۰ مارس اليوجا. 

۰ اقیض راحة یدك. 

۰ اءب. 

ه ركز على نقطة تخيلية فى اخر القاعة. 
۰ تناول أقراصًا لهذا الفرض (نختار لك بيتا بلوکرز). 
s‏ تناول جرعة من مشروب تفضله. 

* تخيل صورة مضحکه لجمهورك. 

e‏ مارس ای dale‏ تحبها. 


وتطول القائمة. لکن طولها وتنوعها يشيران إلى أن المشكلة ظلت بلا حل. OY‏ 
معظم الاقتراحات هى حلول عضوية تماما لمشكلة لا تبدو عضوية على الإطلاق. 
فضلا عن أن المنهج العضوى فى التغلب على خوف التحدث آمام العامة سیجمل 
المتحدث يشمر کانه pue‏ ومن ثم يضاعف المشكلة التى سببت تدفق الأدرينالين 
فى alali‏ الاول. 


إن اندفاع الأدرينالين سببه شعور ذهنى لدى الشخص بأن الخطر وشيك 
وداهم. ولذاء فإنه إذا لم يعالج هذا التصور من البداية. فلن يتوقف الأدرينالين 


عن تدفقه. 
المنهح الدهنى ٹلا e Lal‏ 


المفتاح فى هذا هو أن تواجه المشكلة فى لحظة الحقيقة:حين يبدأ تقديم العرض. 
هاجم المشكلة فی اللحظة التى يستمر فيها جمهور مستمعيك. ویسود صمتهم. 


isdat ۲ 


وتتجه عیونهم جميمًا نحوك - وأنت Lag‏ فى السيطرة على الوضع. إنه فى تلك 
اللحظة تحديد! يمكنك بذل قوة عقلك لتتمكن من السيطرة على القوى الضاغطة 


إن الطريقة الذهنية للإلقاء هی حل سیکولوجی لشکلة سيكولوجية. إنها عملية 
متدرجة ستمكنك من السيطرة. وفد اختيرت هذه الطريقة على مدار عقدین؛ 
دربت من خلالها آلاف العملاء کی يلقوا خطبًا وعروضا على نحو متماسك وواثق. 


فى الصفحات التالية سيتبين لك كيف تطبق الطريقة الذهنية فى الإلقاء. ومن 
خلال ذلك ستتفلب على مشكلة الخوف من التحدث أمام العامة. وتقلل من اندفاع 
الادرينالين فى دمك. وستقلل ايضا من التاثیرات السلبية لهاجس الكر او الفر. إن 
هذه الطريقة ستمكنك من أن تضع موضع التطبيق القول الخالد:" إن كانت لديك 
مخاوف, فاجعلها دواقعك" . 


سوف تتعلم كيف تستفيد لأقصى درجة من الموامل العضوية الأخرى التی 
تحظى بذات الأهمية مثل: عينيك, لغة جسدك. صوتك. وحركة اليدين والذراعين 
- وهی موضوع السؤال الأكثر تردیدا فيما يخص مهارات الإلقاء. ستتعلم أيضًا 
كيف تحقق الوحدة بين مقاطعك الحركية مع استرسالك فى الإلقاء من خلال آلية 
خاصة تدعى التزامن التخطيطى. وخلال هذا كله. ستحرز تقدما خلال المراحل 
الأساسية فى تعلم هذه العملية. وستكتشف خلال ذلك كيف يمكنك كسر عاداتك 
القديمة وكيف تطور 445 جديدة فى فدرتك على الحديث بشكل Jaa‏ ومستريح 
أمام العامة. 


إن كونى مدرب إلقاء. يجعل لدى Gis‏ خاصا بأساليب الإلقاء لدى نجوم 
السياسة. وخلال هذا الكتاب ستجد العديد من الأمثلة التاریخیة للخطباء 
المروفین الذين آثرت تفنيات خطابتهم فى نتائج الانتخابات. إذا لم تكن قد غيرت 
من واقع العالم كله. فى الانتخابات الرئاسية الأمريكية لعام ۰۲۰۰۸ كانت موهبة 
"باراك آویاما" الخطايية. JO‏ المقاديس. عنصرًا محوریا فى حملته. لقد كانت 


۱۳ deis 


عاملا أساسيًا فى نصره الصعب أمام المرشح الديموقراطى النافس له "هیلاری 
رودهام کلینتون" . ثم فوزه على غريمه الجمهورى "جون ماكين". وسوف نبحث 
بشكل مفصل فى تقنيات أسلوب الالقاء لدی "باراك “Label‏ وذلك فى الفصل 
العاشر - تلك التقئيات التى بامکانك استخدامھا فى خطيك وعروضك الخاصة. 


ستكتشف أيضا فى هذا الكتاب ما ينبغى وما Y‏ ينبفى عليك فعله من خلال 
التحليلات المفصلة لاداء سياسيين مشاهير وشخصيات عامة. ومن بينهم "رونالد 
ريجان" و"بيل كلينتون" و"مارتن لوثر كينج" و''جون کیندی". وقد أخذت تلك 
النماذج من مجموعة أفلام وتسجيلات فیدیو ضخمة والتى قمت بإعدادها والتعليق 
عليها لشرح والتأكيد على النقاط الأساسية الواردة بالكتاب. والعرض الحى مع 
التعليق متاحان الان على موقعنا الالکترونی WWW. powerltd.com/tpp‏ عبر 
كلمة المرور التالية 17a18R73c95G‏ 


لقد اخترنا اللحظة المناسبة فى كل مقطع. والتى يشار إليها فى الكتاب بكلمة 
"لقطة الفيديو" وأدرجناها فى الكتاب كصور ثابتة. مع صور فوتوغرافية وشروح 
تخطيطية أخرى. وأرجو أن تدرس تلك الصور. وأن تشاهد مقاطع الفیدیو. Oly‏ 
تتملم التقنیات, وأن تمارسها بدقة حتى تصبح مقدم عروض فويًا. 
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أفعالك أبلغ 
من أقوالك 


ياتى أول تعريفات ا معنى ا خامس للفعل «b Speak‏ فعل يفيد UL, Jal‏ 

بوسائل غير كلامية» مثال : الأفعال أبلغ من الأقوال . 

- The American Heritage Dictionary of the English Language 
۲۰۰۰ الطبعة الر ابعق‎ 


تأييد الجمهور 


إن أحد آهم الفاهیم التي آدرسها لعملائی هو مفهوم تأیید الجمهور. وهو وجهة 
نظر تتطلب منك؛ أنت مقدم العرض, أن تصبح محاميًا لجمهورك. ضع نفسك 
مکان جمهورك وفکر فى آمالهم. ومخاوفهم. وعواطفهم. ¿Ss‏ فيما یعرفه الجمهور 
عنك وعن رسالتك او فضيتك. وما يجب أن oga pag‏ حتی یتفاعلوا مك Las‏ تحب 
وترغب. ویعملوا طبقا لدعوتك للعمل. 


5 الفصل الاول 


كل هذه العوامل تمد مقیاسا لكيفية تفاعل جمهورك معك على الصمید الذهنی. 
كما أن sub‏ الجمهور لك Gulab‏ بذات القدر نفسه على استجابتهم تجاهك على 
الستوی الشخصى؛ وعلی القائك البدنی لقصتك الذی تعکسه لفة جسد ك وصوتك. 
من هذا النظور. یتسع ادراك جمهورك عنك لیخرج من حيز عقولهم فقط ویشمل 
عیونهم وآذانهم. بل ویمتد لاعمق من ذلك فيصل لأحشائهم. فما هو شعورهم 
تحاهای 5 


فكر بالتحدث والجمهور باعتبارهم نقطتی بداية ونهاية لكل آوجه التواصل 
الشخصية؛ نم فكر بالتحدث باعتباره ناقلاً لرسالة وباعتبار الجمهور مستقبلا 
لها. فالتحدتث ينمل مجموعة من الحرکات - الحرکات اليشرية - والتی یمکن 
تلخیصها فى ثلاث فنات: 


٠‏ لفظیة. نتمثل فى القصة التی نحکیها. 

۰ صوتية. یمثلها صوتك. أو الطريقة التی تحکی بها قصتك. 

۰ بصرية. وهی النوع الثالث من الحرکات. والتی لا نمنی بها شرائح الباور 
بوینت ألتى نستمین بها فى عرضك. بل نعنى بها حرکاتك. ولفة جسدك وما 
تفعله وأنت تحكى قصتك. 


ان جمهورك يتأثر بهذه العناصر الثلاثة لأدائك بدرجات متفاوتة. وتظهر 
تأثيراتها النسبية ممثلة فى المخطط الداثری فى الشكل رقم AY‏ 


أفعالك ایلع سن أقوالك ۱۷ 





اتشكل ۱-۱ التأثیر اللسبی لعناصر الشركة البشرية آثناء الالقاء. 


الجزء الاکبر من الخطط مظلل باللون الاسود ونسبته ۰۸۵0 وتسیر النسبة فى 
اتجاه عقارب الساعة مع الجزء الأوسط الرمادی ونسبته ATA‏ ثم الجزء الأخير 
الأبيض ونسبته ۷/. ستلاحظ فى هذا الشکل تقسیم النسب فقط دونما الاشارة 
لاسم عنصر الحركة الذی یمثل النسبة. فکیف تری ترتیبها أنت؟ وفی رأيك أى 
من عناصر الحركة يعد أكثر تأثيرًا حيث یحتل الجزء الأكبر من الشکل؟ وأيها Jal‏ 
تأثیر! ویحتل أقل نسبة من الشکل؟ سنترك بقية هذه الصفحة فارغة لتفکر فى هذا 
الامر. وستری الإجابة فى الصفحة التالية فى الشکل ۰۲-۱ 


۸ الفصل الاول 





الشكل T- ١‏ 2131 ٹیر النسبى للحركات الجشرية أكناء «La‏ 


فى هذا الشكل يحتل العنصر البصرى الجزء الأكبر ويبلغ 1/00 وتتحرك 
النسبة باتجاه عقارب الساعة. نحو القسم الأوسط؛ حيث العنصر الصوتی وله 
ATA‏ وأخيرا الفتضر الاقل أهمية وهو اللفظی. ویمتل AV‏ ان لفة الخسد لها القدر 
الأکبر من الاهمية . یلیها الصوت. ثم تأتی مفردات الحدیث نفسه فى المؤخرة من 


" هذه العناصر الحركية هى شکل فمت بانشائه بختلف نسبیا عن الدراسة الشهيرة التى استندت علیها 

واتعروفة ب الرسائل الصامتة . والتی آجراها عام ۱۹۸۱ البروفیسور آلبرت مپراییان من شم علم 
النفس بحامعة كاليفورنيا. لوس آنجلوس. و کات نتائع الدراسة تتمثل فی: مجمل حسم IN 2 lax LEN‏ 
تلمنصر اللفظی + ATA‏ للعنصر الصوتی + 00 لوجه المتحدث . وقد حصر البروفیسور "میرابیان النتائج 
التى نوصل إليها على التواصل gall‏ يكون له صبفة عاطفية. وليس على كل أنواع التواصل بوجه عام y‏ 


aaly‏ وسعت "الانتباه للعنصر الوجهی تلمتحدث" ليشمل المجموعة الكاملة للعناصر البصرية: العیفین. 
الملامح. الرأس. الیدین. الذراعین, وضعية الجسم. وقد وسمت أيضا نظرتی فى مدى تأثير هذه العوامل على 
جميع أشكال التواصل البشرى. بدء! من العادثة الثنائية بس شخصین وانتهاء بالتركيز الأولی, والمروض. 
والخطب. وفوف ذلك. فقد قصدت الى ببان أن كل هذه المواجهات البشرية تحٹوی على العواطف بطبیعة 
الحال. والحتيقة أنك ستدرك حلال الفصل التالى أن العواطف حاضرذ فى كل أشكال التواصل الشخصية 
على نعولاارادی: باعتبارها عنصرًا ثبت حضوره فى در اسات علمية أحرى اجریت بعد عمد من دراسة الد کتوز 


و 


افعالك أبلغ من اقوالك ١4‏ 


هل أنت مندهش مما عرفت لتوك5 لست وحدك: فعلی مدار العشرين Lale‏ الماضية. 
كنت أعرض هذا المخطط الدائرى - بلا تصنيفات - أمام عملائى وأطلب منهم 
ذات السؤال الذى سألتك obl‏ منذ قليل. وعلى الرغم من آننی Y‏ أحتفظ بسجل 
رسمى لردودهم. فإنى أكاد أجزم أن معظمهم قد اندهش أيضا من الإجابة. 


يشير حجم الوفت والجهد الذى يبذله معظم العارضین والمتحدثين فى الكتابة 
والبحث فى حواسبهم. والعبث بشرائح الفرض أثناء استعدادهم لتقديم عروض 
من الأهمية بمكان. يشير إلى ظنهم بأن مضمون مفردات الكلام هو أهم عناصر 
المرض. لکن الحقيقة هی أن مفردات کلام العرض تأتى فى المرتبة الثالثة بعد لغة 
الجسد والصوت۔ 


يوجد فى الكتاب دعم كاف بالأمثلة لهذه العناصر الثلائة. والتى بدأناها بأمثلة 
عن أثر مهارات الإلقاء فى jn‏ عروض الاکتتاب العام للشركات وفى ميادين 
السياسة والذى تناولناه فى القدمة. ونستمر فى تقديم هذه الأمثلة بإيراد المزيد 
من الادلة فى ميادين أخرى فى LLS‏ الحديث عن هذا الفصل. 


تأمل "رونالد ريجان" والذى كان يعرف بأنه أعظم من أوتوا القدرة على 
التواصل. وقد كان جديرا بلقبه هذا نظرًا لمهاراته التى لا تبارى كمتحدث عام. 
فليس هناك من رئيس فى تاريخ الولايات المتحدة حمق مستوى الشعبية الذى حققه 
"رونالد ريجان". فخلال مدة السنوات الثمانى التى قضاها فى البيت الأبيض 
(۱۹۸۹-۱۹۸۱) جمل الجاذبية الشخصية فى مقدمة الصفات المعتبرة للمرشح 
لمنصب الرئاسة. ذلك النصب الذى احتله سياسيون محترفون. وجنرالات 
سابقون. وبيروقراطيون. لکن شخصية "ریجان" تألقت فيها جاذبية Y‏ تقاوم. 
جلت كل وسائل الإعلام. وجموع الناخبين - وأى جمهور يواجهه - بقع فريسة 
لحضوره الطاغى. 


۰ الفصل الأول 


إن حجم تأثير "ریجان" ظهر فى أجل صوره فى ردة الفعل على آخر خطبة له 
قبل رحيله عن منصبه: والتی كانت خطبة تسليم الراية لبديله الحتمى. والذى كان 
نائبه "جورج إتش. دبليو. بوش". ففی الخامس عشر من أغسطس عام ۰۱۹۸۸ وفی 
المؤتمر الوطنى للحزب الجمهورى فى نيو أورليانز. كانت agag‏ جماهير حزبه قد 
احتشدت بقاعة لویزیانا سوبردوم للاستماع لكلمته. وكذلك کان مشاهدو التلفاز 
فى أعلى ساعات المشاهدة كثافة. كانوا قد جلسوا جميما مشدوهين و "رونالد 


ریجان يفيض agale‏ سحر بيانه. 


مع " جورج بوش" أعل م أننا سنخطو - مع اقتراب الألفية ا جديدة - نحو مستقبل 
اکثر Leal‏ لأطفالنا ووطن Loy‏ سلاما Caly‏ من كل عدوان. سنحظى برغد بنشر 
النماء الوفير ويوفر الفرص فى كل ربوع أمريكا. سنحظى بجوار أمن ونشیط: 
ومدارس خالية من العقاقير الخدرة تحلق باطفالنا ف یآفاق الأفكار العظيمة والقيم 
الراسحة. سنحظی dal‏ تسعی واثقة حوز الريادة نح و أفاق غير محدودة فى عصر 
جديد . ولذاء فإننى ‏ إى جوارك " bl. qum‏ مستعد للتطوع... 


عند هذه النقطة قاطمه جمهور الحزب الحاضر فی القاعة؛ وقد وقفوا على 
أقدامهم وأخذوا فى الهدير بكلمات التأیید ملوحين براياتهم ذات اللون الأزرق 
والأبيض التى كتب عليها "بوش ۸۸" فى موجة حب عارمة, قابلتها ابتسامة رقيقة 
ارتسمت على وجهه استطرد بعدها فى الحديث بنبرة رائعة سير الشجون: 


...نا مستعد للنطوع بتقدي النصح ا جميل بين الفينة والأخرى؛ وأن أشير برایی 
فى أى خطة. إذا طلب ذلك منی. سأساعد فى إبقاء ا حقائق واضحة أو أن أقف 
كمجرد مشجع فى آخر الصفوف ؛ لکن اسمع جورح » io E"‏ سحصی 
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افعااك ابله من اقوالك o‏ ۲۱ 


وعند هذه النقطة توقف "ریحان" لاحداث التأثیر الدر امی: حيث ضاقت عيناه 
زم شفتيه. ثم فارق بينهما ليظهر تلك الابتسامة المشرقة العهودة ( لقطة الفيديو 
رقم )١-١‏ 
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لقطة الفيديو رقم ۱۰۱ "رونالد ریجان يسلم السلطة ل ' جورح اتش. دبليو. بوش" 
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والآن يتابع "رونالد ریجان" ملخصًا خطبته بعبارة أصبحت علامة مميزة )4 


۲ الفصل الاول 
La‏ اد هب الآن: واحصد y"‏ من أجل " جيب" 0 


من بين كل مشاهدیه فى کل أنحاء البلاد. كان الحائز على جائزة "بولتزر" فى 
النقد التلیفزیونی فى لوس أنجلوس تایمز. "هوارد روزنبرج". الذى أوجز انطباعه 
فى عمودہ بالصحيفة فى اليوم التالى. 


هناك حظة فاصلة فى بداية كل حطاب ل ''ریجان'' وهی حين یطغی حضوره 
الشخحصى على كلمات خطابه - حين تزيد من مراقبتك له ونقلل من سماعك 
إياه - حين بطغی شعورك على تفكيرك . حين تسود الهيئة وا مزاج على الشهد 
بأسره. فمشهد "ريجان” على شاشات التلفاز: حين تراه منتصبًا برأسه» وترى 
ابتسامته الصادقة وشعره ا مائل جائباء لايزال يستحق الاف الكلمات وملایین 
الأصوات ." 


لقد قاق المنصر البصرى فرینیه اللفظی والصوتى. 


فى ردة قعل مساوية فى القوة لکنها معاكسة JUL‏ "هوارد C EIS‏ كانت ردة 
فعل الدكتور "آولیفر ساكس" وهوطبيب معروف ( أستاذ الأمراض العصبية والطب 
النفسى بجامعة كولومبيا؛ كلية الأطباء والجراحین) ؛ وهو أيضا مؤلف معروف. فی 
كتابه الذى حقق أفضل البیعات. The Man Who Mistook His Wife for‏ 
.a Hat and Other Clinical Tales‏ يصف الد کتور "ساكس" عمله مع مرضى 
الضمور العقلى. فى إحدى المرات دخل أحد المنابر لیجد معظم المرضى يشاهدون 
الرئيس ریجان" وهو يلقى احدى خطبه وقد انخرطوا فى ضحك هيستيرى. 


أفعالك أبلغ من Dipal‏ ۲۳ 


يشرح الدكتور "ساكس" ذلك قائلا: 


لم كل هذا؟ OY‏ ا خطبة - ا خطبة الطبيعية - لا تحتوی على كلمات فقط ...نها 
تحتوی أيضا على طريقة نطق لهذه الکلمات - نطق بكامل ا معنى باستخدام 
كامل كيان ا متحدث - وتطلب فهما يتضمن قطعا ما هو أكثر من مجرد تمييز 
الکلمات. وهذ! هو سر فهم ا مرضى العقليين: رغم عدم فهمهم ال مطلق ما يقال من 
کلمات. ولا كانت الكلمات» أو التركيبات اللفظیة, لا تعنى شيا بحد ذاتها: فان 
نبرة التحدث تتشرب الكلام الكثير من مضمونه الذى يعلو فى قيمته الکلمات 
الجردة." 


فالمنصر البصری یتفوق على قرینیه اللفظی و الصوتی. 


وکدلیل اضافی على هذه الالیات, دعنا نعد الى الثالث والمشرین من أغسطس 
عام ۰٦۱۹ء‏ وهوالیوم الذی شهد دروة الحرب الباردة. حیث انجه الرئیس السوفیتی 
"نیکیتا خرتشوف" زعیم الکتلة الشيوعية الثیر للجدل. إلى نيويورك کی یحضر 
جلسة الجمعية العامة للأمع المتحدة. وخلال كلمة رئيس الوزراء البریطانی قام 
" خرتشوف" والذی كان جالسا بين المستمعين بالضرب بقبضته بقوة على النضدة. 
مقاطما الجلسة. وحين اتجه نحو منصة التحدث الرخامية خضراء اللون کی یلقی 
کلمته. شن "خرتشوف" هجومًا عنیفا ضد الفرب. والأمم المتحدة؛ وبالخصوص 
صد الولایات المتحدة. 

alas‏ الوفود الدولية من الستمعین. لم یرقبوا الا لفة جسد "خرتشوف". 
تلك التی تحتل نسبة ال 200 من استجابة الستمعین. فهم بالقطع Y‏ یفهمون لفته 
الروسية, ونسبة تأثیرها ۷ ولا بصلهم صوته. ونسبة تأثیره ۰/۳۸ حيث كان صوت 
الترجم هو ما يصلهم عبر سماعة الرأس. لکن اشاراته العبرة بقوة لم تدع للشك 
مكانًا فى طبيعة رسالته. (لقطة الفیدیو رقم ۲-۱). 


۶ الفصل الاول 





Alaa!‏ المید یو رقم ۲-۱ الزعیم السوقیتی نیکیتا خرتشوف" گی الأمم المتحدة 





ظلت خطبة "خرتشوف" محضورة فى الذ اکرة حتی انه بعدها £15 «Lale‏ وخلال 
جلسة لاجمعية العامة للامم التحدة. اعتلی "هوجو تشافیز" الرئیس الفنزویلی 
الثیر للجدل ذات النصة الرخامية الخضراء وشن هجوما ضاریا على الولایات 
التحدة. فعقبت النیویورك تایمز قائلة: "هذه خطبة قد تمجب "خرتشوف" أو 


2 ٩۱۲۱ Y 


وكما كانت كلمة "خرتشوف" فى نيويورك كلمة تاريخية, وقع بعدها بثلاثة أيام 
فقط فى شيكاغو حدث کان بذات القدر وربما أكثر: حيث كان "ريتشارد نیکسون" 
و "جون کیندی" المرشحان الجمهورى والدیموقراطی. على الترتیب. للرئاسة 
یتواجهان فى أول مناظرة انتخابية مصورة تبث عبر شاشات التلفاز. وقد ظهر 
"نیکسون". الرشح الأوفر حظًاء عصبیا. حاد اللامح. بینما بدا "کیندی" وهو 
الأقرب للخسارة. واثقّاء ومتزنا. وفی الیوم التالی للمناظرة تبدلت مراکزهما فی 
استطلاعات الرأی. سوف تری هذه الواجهة بتحلیل مفصل فى الفصل السابم. 
لکن الحدثين معا يثبتان إلى أى مدی یمکن للعنصر البصری أن یطفی على قرینیه 
الصوتی واللفظی! أو بعبارة آخری ماد | تکون ال فعال آبلغ من الا قوال. 


ال فعال abl‏ من الاقوال 


الأفعال ھی العنصر الیصری. والتی تؤثر بنسبة 6/00 والحدیث هو pasadi‏ 


لنموذج أكثر وضوخا لهذه المناصر. دعونا نعرض لنوع من التواصل لا یوجد 
به سوى العنصر البصری فقط: وهو التمثيل الصامت. هذا الفن القديم الذى 
ترجع أصوله إلى الدراما الإغريقية والرومانية الكلاسيكية وجاء تطوره فى الفن 
الایطالی" كوميديا ديل' فى القرن السادس عشر. الذى تخلو polje día‏ الصوت 
أو اللفظ. ففى هذا الفن تنقل لفة الجسد فى صمت تام مضمون الرسالة برمتها 
وتحوز على نسبة /٠٠١‏ من التأثير. 


وأشهر نماذج هذا الفن یجسدہ عمل أحد أعظم محترفى هذا الفن. "مارسیل 
ماركو". فقد ظل "مارکو" لعقود يأخذ بلب الجماهير حول العالم بعروضه التی 
لا كلام فيها. ومن بين هذه العروض تحدیدا, عرض فيه مراحل سنية مختلفة 
لرجل واحد:"الیلاد. الشباب. النضوج. الهرم. الموت". بدأ السید "مارکو" عرضه 
المتسلسل بالتقوقع على نفسه محاكيا وضع الجنین. وبعد ذلك. وفى بطء. وفى 
تسلسل غير منقطع, فتح جسده ليصير ولیدا متعثر الخطى. ومنها وهو يتابع فى 


٦‏ الفصل الأول 


٠ ds lus!‏ مد أطرافه لیتحول الطفل إلى شاب قوی. نس بخطی واسعه نشیطه. 
تفر سرعان سا ااه pal y col‏ جلا موز ٠‏ وتابم ضعفه وتهالکه. . خی 
انتهی لیکون كرة مرتجفة. ثم صورة محاكية من الوضم الجنینی الذی بدأ به. 


(صورة ۱-۱) 





الصور 3 ۱-۱ "مارسیل "Syla‏ 
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الافعال أبلغ من الاقوال. و العنصر البصری يفوق الصوتى واللفظى. 





أفعالك أبلغ من Dhal‏ ۲۷ 


کی تخرج بهذه العناصر من المسرح إلى عالم الوافم. حاول القيام بهذا التدريب 
البسيط: اطلب من زمیل أو صديق أن يقوم مقام جمهورك فی عرض مختصر جدا 
تقدمه dalal‏ ثم اذهب لقدمة الفرفة وابدأ الحدیث. لکن افعل ذلك فى صمت. 
حرك شفتيك دون استخدام صوتك. أثناء ذلك. ابدأ بالحجل. مرکزا وزنك على 
إحدى قدميك, وادفع يديك عميقا فى جيبك. وأرسل طرفك فى أرجاء الفرفة 
على نحو سريع. بعد ذلك. وأثناء تحريكك شفتيك فى صمت. انظر مباشرة وعلى 
نحو مفاجیْ نحو صديقك. وجه كل طاقاتك نحوه. ومد يدك نحوه. كما لو كنت 
a ES‏ 


ثم توقف واطلب ممن يفترض أنه قائم مقام جمهورك التفاعل معك. لا شك 
أنه سيتجاوب على نحو سلبى بشأن الجزء الأول من الأداء وبشكل إيجابى فيما 
يتعلق بالجزء الثانى. ستكون استجابته مبنية Kis‏ حصرى على العنصر 
البصری. 


ولتأكيد صحة هذه الظاهرة ¿Lale‏ نتجه إلى "ديفيد ماك نيل". الأستاذ 
التقاعد بقسم علم النفس واللفويات فى جامعة "شيكاغو". والذى أجرى دراسات 
حول موضوع أطلق عليه "تأثير إيماءات الحديث المفلوطة على التواصل"؛ حيث 
عرض على الأفراد التى أجريت عليهم الدراسة شريط فیدیو فيه متحدثون يسردون 
أحداث رواية. لکن بإيماءات تختلف بفرابة مع مضمونها. بعد ذلك طلب منهم أن 
يعيدوا روایتھا من ذاكرتهم. فوصفوا ما رأوه. Y‏ ما سمعوه. لقد وصفوا الإيماءات 
لا الکلمات." 


وما يثير السخرية هو أن معظم المتحدثين يبذلون معظم وقتهم وجهدهم فى 
المضمون اللفظى. فهل ترانی أطلب منك أن تنسى كل ما يتعلق بالضمون اللفظی 
والتركيز على مهارات الالماء؟ لا على الإطلاق. بل ليكون لديك اهتمام عادل 
بطرفى المعادلة. وفدر من الترکیز على لفة جسدك وصوتك. ومتله على روايتك. 
ای قدر من التركيز على الرسالة. ومثله على مرسلها. 


۸ الفصل الاول 


اعتبر عناصر هذه العادلة نظام تسلیم وشحن حمولة يجب تسلیمها. فوكالة 
ناسا تنفق ملایین الدولارات والاف الساعات فى بناء قمر صناعی للا تصالات. 
فإذا أطلق القمر بصاروخ ليس فيه روافد دفع كافية فلن يصل الى مداره. وشرکتك 
أو مؤسستك تنفق المال الكثير والساعات الطوال فى إعدادها لاطلاق منتج أو 
خدمة. أو حملة لقضية معينة. تلك هی الحمولة الثمينة. وأنت نظام التسليم 
وأسلوب أدائك لاہد أن يكون داعما مادۃ رسالتك الثمينة. 


لتكن الصاروخ الذى يحمل الرسالة الثمينة ويسكنها مدارها الصحیع. 





المهمة الحاسمه : خلق احساس 
متبادل مع الجمهور 


نحن مفطورون على Le.‏ حيث اكتشف Y! ple‏ عصاب أن تصمیم الخ یجعله 
ميالا للتواصل الا جتماعى» ومدفوعا ال الارتباط ا مخى بجرد أن ند خل فی تواصل 
مع شخ ص آخر. هذا ا جسر العصبى يسمح لنا بالتاثیر فى مخ - وكذلك جسد - 
ای شخص نتعامل معه» وهو با مثل ما يقوم به الأخرون تجاهنا عند تواصلا معهم. 
Ju" —‏ جولمان" 


Social Intelligence: The New Science of Human Relationships 


بالإضافة إلى القوى البصرية والصوتية واللفظية التى تؤثر فى جمهورك. فانه 
یتأثر أيضا بقوة أخرى: هی الإحساس التبادل, وقد تطور هذا المصطلح المأخوذ 
عن أصل يونانى بمعنی المشاعر وابداء محبة الآخرين. ليشير إلى مشاطرة مشاعر 
الآخرين وتنمصها وجدانیا. فهو شىء آخر مختلف عن مجرد التماطف Jaza‏ الذى 
تدور معانيه بشكل كبير حول الشفقة وينطوى على شعور يبديه طرف واحد دون 
الآخر. والإحساس بالآخر عند إلقاء العرض يعنى تبادل المشاعر بين الجمهور 
ومقدم العرض . على أنه تبادل يحدث لاطواعية من جانب الجمهور. 


۳۹ 


۰ الفصل الثانى 
الاحساس المسادل 


کی نشرح هذا. دعنا نرجع إلى مثال الفزال العرض لأضواء السيارة القوية الوارد 
بالقدمة. حين جلست بین جموع الجمهور لتستمع لعرض أو كلمة. ورأيت المحاضر 
يتجه نحو منصة الإلقاء وتجمد فى مكانه فجأة: حيث اتسمت عیناه. وتخشب 
جسده. والتصق قمه ببعضه. وارتجفت يده. فما الشعور الذى انتابك حيال ذلك 
الشهد؟ فى الغالب أنك جفلت. وشعرت بالأسف لحال اللقی, إن لم تكن تملكتك 
العصبية. ففى تلك اللحظة بالذات. كان رد فعلك عاطفيًا تمامًا. 


موقف آخر قد یدفعك للجفول, وهو حين یخطو مقدم العرض ليقف امام الشعاع 
البراق شديد التركيز لجهاز المرض الضوئى. وفجأة يشخص ببصره فى الضوء. 
لاشك اك ستشخص بيضرك Lal cal‏ 


هذا هو الاحساس المتبادل. فهو علاقة متبادلة مباشرة بين ما یفعله مقدم 
المرض ( الحرك البصری) وما يقوله ( الحرك الصوتی) وشمور الجمهور نجاهه؛ 
علافة بن سلوك التحدث وادراك الجمهور له. 


وبینما تبدو obla‏ القوتان التباعدتان غير مرتبطتین بیعضهما. فان نمة 
رابطا فسیولوجیا یجمع بینهما فى حقيقة الأمر. ففی عام ۰۲۰۰۶ أجرى فریق من 
الياحثين البریطانیین دراسة لقیأس الوجات الخية فى المواقف الد افعة Y‏ حساس 
بالآخرين. وفی التجربة التی تم إجراؤها. تمت دعوة آزواج من التطوعین إلى معمل 
للعلوم العصبية حیث ald‏ العلماء بتثبیت الاقطاب الكهربية على مخ كل واحد من 
الزوجین. فى البداية تلقی أحد الزوجین صدمة كهربية خفيفة. والتی نتج عنها 
نبضة فى منطقة معينة من مخ الصدوم. ثم وجهت صدمة أخرى خفيفة للآخر. 
وحن لاحظ الأول رد فمل شريكه على الصدمة. صدرت فى مخه ذ ات النيضة التی 
حدثت حين تعرض هو للصدمة - رغم أنه لم يكن هو من یعانیها. فردة الفعل لدی 
الأول على ما رام كانت مماثلة لتلك التی صدرت منه لا شعر به. 


ا مهمة الحاسمة: خلق إحساس متبادل مع الجمهور "١‏ 


وقد لخصت الدراسة الأمر على النحو التالى: 


إن قدرتنا على معايشة ألم شخ صآخر هی ما نميه بالاإحساس التبادل بالا حر 
فباستخدام التصوير الوظیفی؛ قمنا بتقدير حجم النشاط ا مخى أثناء معايشة 
ا متطوعين لصدر ألم وقارناه بحجم النشاط الذى يظهر حين يلاحظون إشارة 
تؤكد أن القرين ا لحب تعرض لذات e Yl‏ 


فعلى الرغم من أنك قد لا تكون المحبوب لمقدم العرض التوتر. فإنك حين 
تكون بين صفوف الجمهور - حاضرا فى ذات الفرفة - وترى توتر مقدم العرض. 
فستنتابك فى الغالب حالة مشابهة من التوتر. كنوع من مشاطرة المشاعر 
للآخرين: وتلك هی قوة الإحساس التبادل بالآخرين. 


هذه المشاعر تأتى نتيجة للوحدات العصبیة العاكسة؛ وهی مجموعة من الخلايا 
العصبية فى الخ. تمت دراستها للمرة الأولى فی عام ۱۹۹۲ من خلال فريق بحث 
إيطالى کان يعمل على فرود المعامل. كان هدف الدراسة هو قياس النشاط الخی 
لدى الحیوان: لکن العلماء لاحظوا أن السلوك العضوی للقرود يحاكى سلوك 
الباحثين؛ مما دفمهم للقول: 


ان نتائج هذه الدراسة تشیر ال أن هذه العصيبات ا حركية العلا لا مکنها فصب 
A el sala!‏ سی على باعث» كمأ تم بیانه» بل إعادتها على اساس ما یتم 
ملاحظه من أفعال ایضا." 


وقد انتشر هذا المقال بشكل واسع بين العلماء الذين لقبوا العصييات العاكسة ب 
لقرد یری, القرد يؤدى". وبعبارة أخرى. ما تتم رؤيته هو منبت ما يتم الشعور به. 


النقلة الكبرى من القردة إلى اليشر ظهرت فى برنامج وثادتى تلیفزیونی عام 
۵ ۲۰۰ موصوعة alias!‏ العاكسة فی سلسلة نوفا العلمية الشهيرة على SLA‏ بی 


٢‏ الفصل الثانی 


بی اس. فبینما كان البرنامج یعرض أدلته العلمية العتادة old‏ الأهمية بمکان. 
یما فیها تجارب العلماء البریطانیین والایطالیین سالفة الذکر. وقع ASÍ‏ أجزاء 
البرنامج وضوحا واثارة LU‏ وذلك cro‏ کان ma‏ ورئیس تحریر البرنامج. 
"روبرت كرولوتش". يسير بأحد شوارع نيويورك سيتى وقد حمل عددا كبيرًا من 
الصنادیق الثقيلة قوق بعضها الیعض. 


كانت كومة الصنادیق عالية جدًا وغير متزنة. ولذا كان "کرولوتش" یمانی 
ویشعر بالاجهاد أثناء سیره. وأثناء مروره بمارة آخرین فى الشارع لم یکونوا 
یحملون سوی حافظات أو حقائب أوراق خفيفة. بدا الارة کأنهم یشمرون بذات 
الاجهاد. فما راوه أنتج لدیهم ذات الشعور الذی يعانيه "کرولوتش". 


إن قوة الاحساس التبادل مع الاخرین تعمل فى كلا الاتجاهین. فالسلوك 
الختلف من التحدث, ينتج عنه ادراك مختلف لدی الجمهور. تذکر تلك التجرية 
التي أجريناها فى الفصل الأول حين قمت بتقدیم عرضین صامتین مختلفین 
وطلبت من جمهورك الفترض أن یتفاعل فقط مع العنصر البصری. وتذکر أيضا 
مثال الفزال الذعور تحت الأضواء العالية لسيارة الذى آشرنا إليه سابقا. تخیل لو 
أن ذلك التحدت قد تصرف على نحو مختلف فى الواقف السابقة فوقف والقا. 
وسار یخطو بخفه نحو النصة. وابتسم ابتسامة عريضة. وقد فتح ذراعیه مرحبا. 
ثم تناول کوب الماء بيد ثابتة وتناول منه رشفة - وکنت أنت بین الجمهور. فلا شك 
أنك ستتفاعل مع أدائه على نحو ایجابی. فبدلاً من التوتر الذی شاطرته إياه فى 
الحالة الأولى. سيتسع استيعابك تمام الاتساع نحو ذلك المتحدث. هذا كله يحدث 
قبل أن ينطق التحدت بكلمة واحدة! وسواء كانت سلبية ام ايجابية. فان استجابة 
الجمهور حيال التحدث تكون Y‏ ارادية. 


بعد ذلك؛ وحين يبدأ مقدم العرض حديثه ويضيف العنصرين الصوتى 
واللفظى. تتفق العناصر كلها. فبعد تجميع القوة الدافمة. يبدأ الإحساس المتبادل 
بالآخر فى التأثير على مدى ادراك الجمهور لقصة المتحدث. فان بدا المتحدث 
متزنا. وواثقا. تقبل الجمهور حديثه على النحو المرغوب؛ وإذا أبدى توترا. فان 


ا مهمة الحاسمة: خلق احساس ستبادل مع الجمهور — ۳۳ 


الجمهور سيتلقى رسالته فى ارتياب. أو الاسوا من ذلك. بالرفض. 


سلوك المتحدث/ ادراك الجمهور 


للدلالة m0‏ فولنا. لنفد بالزمن —- الخامس عشر من ale gula‏ ۲ ودلك 
حين قرر السیناتور الحنك وزعيم الأغلبية البرلمانية "بوب دول" أن يطلب ترشي 
الحزب الجمهورى لخوض انتخایات الرئاسة ضد الرئيس pu"‏ کلینتون" اند اك. 
بدأ "دول" حملته بخطاب محكم التصميم لإعلان استقالته من منصبه كسيناتور 
(لقطة الفيديو Y‏ 7( 





لقطة الفيديو ۱-۲ "بوب دول لحظة اعلانه ترشحه للرئاسة 
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وروحته المحية. TET‏ نضت نقف ألى TEPRON dasla‏ برفافه علی مدار سنوات 


طوال فى الکونجرس. ختم "بوب" خطاب حملته بهذه الكلمات: 


شی حقا فخور بان أكون مرشح حزبى lily‏ راض بان يكون إعانى وتاريخى آمام 
الشعب الأمريكى ليقرروا ما يرونه بشانه. لکن الشعب الأمريكى قد عرف خلال 
تاريخنا الطویل والشاق أن الله يبارك الطريق الأصعب. ولهذا السببء وینما 
أنقدم إلبكم بالشكر وأودع منصبى كسيناتوره ومع اقتراب الصيف ومع بدء 
ا حملة الانتخابية» فان قلبى مبتهج... 


oss‏ قال "بوب دول": ola"‏ قلبى مبتهج". قالها فى جمود. بنبرة صوت 


منخفضة. جعلته يبدو على غير ما قال ¿Lolas‏ 


ثم أنهى بالقول: 
شكرًا لكم وأدعو الله أن بهدينا إل ما فيه الصواب. شکرا جزيلا لک .' 


عانقته "لیبی" فى حرارة وهلل له مناصروه فى آدب. لکن السهم کان قد نفد. 


فخطبة "بوب دول الصريحة جعلته كفرس خرج من بوابة السباق ببداية بطيئة. 
مرغما على محاولة اللحاق بغريمه الکاریزمی "بيل کلینتون" الذی كان يعدو بالفعل 


بسرعته القصوى. وخسر "دول السباق. 


الهمة الحاسمه: خلق إحساس متبادل مع الجمهور 2 ۳۵ 


فى هذه الحالة نرى تنويعة طفيفة على ذات الموضوع. فلفة الجسد المتحفظة 
والصوت العادى كانا ل "بوب دول فملا. آما المحتوى اللفظی لخطابه فلم يكن 
al‏ فالکلمات المثيرة للعواطف فام بكتابتها "مارك هیلبرن" . وهو كاتب 
محترف, وهو فضلا عن كونه کاتبّا سیاسیا مرموقا. فهو روائی موهوب فی الوقت 


„a315 


فجملة: "مع اقتراب الصيف واقتراب بدء الحملة. آشعر بالبهجة فى قلبی". 
ھی كلمات اديب كلقات.شفزية اكثر هن كونها تثریة۔ وقد فشلت IN RE‏ فى 


قالاخفاق کی y)‏ بط بسن طريمة clas’!‏ ومعحتوی الرسالة چ وادراك الجمهور 
عبر القطب الكهربائى للتواصل - انعکس فی استفتاءات الرأى العام ۱۹۹٦ ale‏ 
والتى اجرتها سی أن إن/ والیو اس توداى/ وجالوب. والتی نظهر فى الشكل NAY‏ 
قمنذ ذلك اليوم الذى ألقى فيه "دول" أول كلمة له جاءت شعبيته خلف شعبية 
'کلینتون'' حتى يوم الانتخابات. وما ارتفعت شعبية "دول" بمقدار عشر نقاط فى 
غمار منافسة الانتخابات إلا لأنه أزاح من طريقه منافسيه على الرئاسة فى الحزب 
الجمهورى. 


7۹ 
7 ۷ 





gale ۵‏ ۵ نو قمر 
الشكل ۱-۲ الانتخابات الرئاسية لعام :۱۹۹٦‏ استطلا عات الراى الاولیة والتصویت النهانی" 


pr‏ الفصل الثانی 


فقد أخفق "بوب دول" بالصورة الجافة التی ظهر علیها من مجاراة جاذبية 
Ja"‏ کیلنتون". ومع هذا فقد أدرك "بوب دول" بعد الانتخابات كيف كان بامکانه 
خوض غمار النافسه على نحو أكثر كفاءة مما alā‏ به: وقام بعدها بتعدیل الحتوی 
اللفظی کی یتوافق مع أدائه البصری والصوتی الطبیمی. ففی |علان تجاری 
تلیفزیونی لشركة بطاقات ائتمان. ارتدی ثوب شخصيته البسيطة waia‏ الإعلان 
نجاخا هائلا. 


حقا لم یتمکن "بوب دول" من هزيمة "کلینتون". الا أنه کشف عن سر حرفته. 
وعلی النقیض, لم يحظ حاکم ولاية کالیفورنیا السابق "جرای دایفس" بهنه 
الفرصة. فاعادة الانتخایات لنيل مقعد حاکم الولاية يضرب لنا نموذجا آخر على 
التأثیر السلبی للسلوك السلبی. 


قفی أثناء فترات رئاسة "دایفس" لنصب الولاية. حدث هبوط ale‏ فى افتصاد 
الولاية أسفر عن عجز ضخم فی الوازنة. فاستفل خصومه السیاسیون الفرصة. 
وشنوا حملة لازاحته عن مقعده. ففى حملة ضخمة. ald‏ ۱۳۵ مرشعا بالتسجیل 
للد خول فی معركة التنافس على انتخابات التجدید محل "دایفس" , لکن مناقسه 
الاوفر حظا. كان نجم هولیوود الشهیر. "أرنولد شوارزنجر". ولم تكن هناك 
منافسة. فقد سار المثل الشهیر نحو النصر بهامش کبیر. نعم كانت اليزانية 
والاقتصاد عوامل رئيسية فى فوزه. الا أن العامل الرجح كان شخصية "دایفس" 
الکالحة التى بدت باهتة alal‏ شخصية "شوارزنجر" البهرة. 


لا آنت ولا أى مقدم عرض أو متحدث يمكنه. أو يجب عليه أن یتوقع قدرته على 
منافسة ممثل أو مد محترف. فأى جھد تبذله فی هذا الصدد يؤدى لنتائج كارثية. 
فطريقة اختيار تعيين الموظفين فى مجال الأعمال تتم على أساس خلفيتهم وكيفية 
تصرفهم فى المقابلات الشخصية. وليس على أساس طريقة القائهم. فاختبارات 
التوظيف لا تتضمن تجارب اداء. وللاسف. حين يقف هؤلاء امام جمهور ليلقوا 
عرضا ما. ترتفع لديهم نسبة الأدرينالين لتنعكس على سلوكهم بشكل سلبى وهوما 
ينتج عنه ادراك سلبى و عدم بلوغ مرامهم. 


الهمة الحاسمة: خلق إحساس متبادل مع الجمهور ۳۷ 
والأمثلة السابقة توضح بجلاء علاقة سلوك مقدم العرض/ إدراك الجمهور. 


٠‏ حين ارتجفت يد مقدم العرض فى مشهد الفزال المعرض لضوء السيارة. 
شعرت أنت بها. 

٭ حين نقدم مقدم العرض إلى الضوء الساطع وشرد بعينه. شردت انت ايضا. 

۰ حين رأى الزوج البريطانى بعضهما وهما یصمقان. عملت العصيبات الما کسة 
على إفراز نفس ردة الفعل التى یحدٹھا کل Lagia‏ حين يصعق فعلا. 

٠‏ حين عانی روبرت کرولوتش من برنامج نوفا وشعر بالاجهاد أثناء حمله 
كومة من الصناديق الثقيلة. yla‏ الأشخاص الفرباء تماما عنه تفاعلوا معه 

۰ حين تحدث "بوب دول بكلمة ملهمة, لم تصب كلماته إلهامًا لدى الناخبين. 

٭ حين فاق آرونولد شوارزنجر جرای دایفس بریقا. خسر دایفس 
منصبه فى حکم الولاية. 


- : : TT : - شاد‎ MM ٠ 
سلوكا سلییا نتج عنه إدراكات سلبية. والان. تصور العکس:‎ fies كل هده الامثلة‎ 
حين يكون السلوك إيجابياء يصبح الإدراك إيجابيا.‎ 


وللد لاله على لك : تنعد إلی يوم السابع والعشرين من شهر galga‏ لعام T°‏ 
فى المؤتمر الوطنی للحزب الدیموقراملی. ala‏ "باراك آوباما" عضو الجلس 
as ia‏ بولاية الینوی ذو الاثنين والاربمین Vale‏ والغمور حینذاك, وألقی خطبة 
رئيسية مثيرة للنفوس وختمها بالقول: 


۸ الفصل الثانی 


أمريكاء هذه اللیلة إن کنتم تشعرون بذات الطاقة التی احس بهاء Vl,‏ همه 
القصوی التی أدركهاء والعاطفة التی تتملکنی: والأمل الذی بحدونی واذا 
فعلتم ما ينبغى علینا فعله» فلاشك عندی أن آمریکا بشعبها قاطبة من فلوریدا إلى 
آوریجون: ومن واشنطن إلى ماین؛ ستنتفض فى نوفمبر؛ وسیقسم" جون کیری" 
اليمين لیکون رئیسا. وسيفسم " جون إدواردز" الیمین باعتباره تاب الرئیس. 
ومیسترد هذا الوطن عهده. ومن بين هذه الظلمة السياسية الطويلة» سینبلج 
صباح يوم أكثر "Ul‏ 


لقد عبر "آویاما" عن الطاقة, والحاجة الماسة. والعاطفة التى يشعر بها. وذلك 
من خلال طاقة. والحاح. وعاطفة؛ قوية ظهرت فى صوته وجسده. ( لقطة الفیدیو 





لقطة الفيديو ۲۰۲ "باراك أوباما" فى المؤتمر الوطنى للحزب الديموقراطى عام 


LIPPE 


الهمة الحاسمة: خلق إحساس متبادل مع الجمهور ‏ ۳۹ 


إذا آردت مشاهدة هذا القطع من حطبة نار راك "Loly‏ مصحویا بالتعلیق ‏ 
قم بزیارة الموقع الإلكترونى WWW, see EPP‏ واستحده كلمة 
المرور ڈااتھا m‏ وردنت كن deal!‏ 


هذا الإلقاء وصل بالرسالة إلى غایتھاء فقد نهض الوفود ممن ملاوا أرجاء 
قاعة "فليت سنتر" بولاية بوسطن فى انسجام كامل ليحيوا "أوباما" تحية حارة 
وحماسية. فعلى مدار أيام وأسابيع بعد خطابه, امتلات وسائل الاعلام بالمديع 
المحتدم لكاريزما هذا السياسى الشاب. فجملت منه نجما بين عشية وضحاها. 
بعد ذلك بثلاثة اشهر. حقق فوزا ساحقا على مقعد سیناتور الینوی بتسبة ۸۷۰ 
وهو الهامش الأوسع فى تاريخ انتخابات الینوی." ومرت أربع سنوات ولم تخمد 
قوته الد افعة. وأصبح "باراك أوباما" بعد أربع سنوات وأربعة أشهر من تاریخ إلقاء 
خطبته الرئيس الرابع والأربعین للولايات المتحدة بعدما كان المرشح الديموقراطى 
فى ab laci‏ الرثاسة - نشأ هذا كله عن خطبة مدتها ست عشرة دفيقة وخمس 
وعشرون «dul‏ 


as Lol كاملا لتكيك واسلوت اراك او‎ bas 
ا‎ 


مصفوقة الفعالية 
من كل ما سبق یمکنك استخلاص الاستنتا جات حول قعالية كل من مضمون الخطبة 


وطريقة الإلقاء. فى المصفوقة المعروضة فى الشكل TOT‏ تعرض فعالیة الخطبة 
على المحور الرأسى من أسفل إلى أعلى. وفعالية الإلقاء معروضة على المحور الأفقى 


f.‏ الفصل الثانی 
من أسفل إلى أعلى. 


ومتد م العرض سيكون فى واحد من أربعة أرباع: 











الالقاء 


الشكل T-T‏ مصفوقة الفمالیه 


۰ الأسقل يساراء قصة ضميفة. القاء ضمیف. ومُثل ذلك قى طقل أمسكت به 
امه ویده فی وعاء الكفك. فقال معترضا: "لقد گنت ات عن کراسة‌واجبی 
يا امی!" عیناه نحو السماء. وجسده. وذراعاه. وساقاه تلتویان ویتململ کحبة 
p pM‏ 

۰ الأسفل يمينا: القاء قوى تشوهه قصة ضعيفة. ومثله رجل دين يسعى إلى 
المنصة فى زهو ويشير إلى الناس بحماسة. ويجار بصوت هائل: "إاخوتى 
وأخواتى. أرسلوا إلى بمدخرات حياتكم. أنقذ لكم أرواحكم!". 

٠‏ الأعلى بسارا: خطبة جيدة وأداء سيئ. ومثله غمفمة "بوب دول" بفتور: "إن 
قلبی وفع“ 

٠‏ الاعلی يمينا: قصة مميزة. واداء جيد . وهو الوضع النمود جى. 


لم لا يكون کل متحدث فى الربع الأعلى يمينا إذن. وهو الوضع الافتراضی؟ لم 
Lis‏ امام جمهور فى لحظة المواجهة. نتأثر aas‏ بهجوم قوى يبدو فوق وخارج اطار 


ا مهمة الحاسمة: خلق إحساس متبادل مع الجمهور )١‏ 
السيطرة. bl,‏ من بسن هؤلاء. رعم گوئی متحد ثا على مدار عمدين من الزمان. 


فى الفصول التالية. سنتعلم ماهية هذه القوى. وکیف يمكن لنا السيطرة فعليا 
على كل منها. ولنبدأ بنظرة أعمق لأهم وأقوى هذه القوى: وهی متلازمة الكر أو 
الفر. 
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الشعور بدالا ضطراب 


DE ۱ ۱ ۱ ۱ 1‏ " 
هفاك فررقان سن التحدثن: متحد نوك T‏ ومتحد يول کد ابول ۱ 


" n 
مارك توين‎ — 


الکر او الفر 


كل کائن حى يحيا على وجه هذا الکوکب. بدء! من الکائنات احادیة الخلية إلى 
الحیوانات من ذوات الاربع وحتی البشر. یتصرف ازاء الخطر الد اهم اما بالصمود 
والقتال دفاعًا عن حياته أو بالهرب إنقاذا لها . ولاثارة أى من هذين التصرفین یطلق 
الجسم دفقة مفاجئة من الأدرينالين ویقوم بتنشيط الجهاز العصیی السیمبناوی 
ومن ثم فإن هذه الشبكة الواسعة من الطوارئ الداخلية. تضع العديد من أجزاء 
الجسم فى حالة حركة متزايدة: 


٠‏ العينان: نتسع حركة انسان العین لزيادة مجال الرؤية. 


EY 


٤‏ الفصلالثالث 


٭ القلب: يضخ الدم على نحو أسرع لارساله للأطراف لتضرب مدافعة أو لتفر 
طلبا للنجاة. 

ضغط الدم: يرتفع لزيادة ضخ الدم. 

* مستوی السكر فى الدم: یرتفع لتوليد المزيد من الطاقة. 

الرئتان: تزيد من معدلات التنفس لإدخال ا مزید من الا کسجین إلى الدم. 
الفدد العرقية: تنشط لتفادی فرط السخونة. 

٠‏ الفدد اللعابیة: تسد لتعليق عملیات الهضم. 

e‏ الأطراف: توجه اما SU‏ أو للفر. 


یستمین الضباط الکلفون بتنفيذ أحکام القانون. حين یستجوبون مشتبها بهم 
- وهو موقف کر أو فر إن كان هناك من فرصة لذلك - یستعینون بأجهزة کشف 
الکذب لقیاس مدي توتر الوظاثف العضوية للمتحدت: معدل اللبض. ضفط الدم. 
معدل التنفس. وقابلية الجلد للتعرق. 


Y!‏ طراف 
حين يشعر الحیوان من ذوات الاربع بالخطر الداهم. یتملص هاربا: وهو خیار 
الفر. وحین Y‏ يستطيع الهرب لأنه عَلق بکهف. فإنه ینطلق مهاجمًا عدوه: خیار 
الکر. إضافة إلى أن عليه عند مهاجمة عدوه أن یحمی الجزء السفلی من بطنه. فهو 
اکثر أجزاء الجسم عرضة للإصابة والذی یحتوی على الأعضاء الحساسة. فحین 
يشعر کلب او فط بالتهدید. e‏ پنشی على كمبيه. کاشفا عن مخالبه الامامیة 

والخلفية. بعبارة آخری, ترسل دفقة الأدرينالين إشارة قوية نحو الاطر اف. 


وحين یشمر حیوان ثنائى القوائم بخطر داهم. فان أطرافه تلجأ بشکل غریزی 
إلى الهرب:خیار الفر؛ أو أنه يرفع قوائمه مهاجما: وهو خیار الکر. 


حين یکون على حیوان ثنائی القوائم القيام بالهمة البشعة بالظهور العاری 
أمام جمهور. لیکون برة الترکیز الوحيدة لمشرات إن لم يكن مئات الأعين التاقبة. 
فان ردة الفعل تكون الفر: حيث يقطع المكان جيئة وذهابا. كنمر محبوس. وحين لا 


الشعور بالاضصطراب to‏ 


يستطيع ٹنائی القوائم أن يهرب لأنه محاصر بالیکروفون. والكومبيوتر. والمنصة - 
والجمهور الترقب - فإنه يبدأ بحماية مكامن النيل منه بأطرافه. وبالطبع لن یقوم 
ثنائى القوائم المتحضر (الإنسان) بأخذ الوضعية الظاهرة فى اللوحة الشهيرة 


سبتمبر مورن” (الصورة (V-T‏ 





Ai [I » "‏ و 


الصورۃ ۱-۴ "سبتمبر مورن" للفنان "بول تشاباس" عام ۱۹۱۲. 
لکن الحيوان ثنائی القوائم يتخذ تنويمة على هذه الوضعية الظاهرة فى لوحة 


9 اليدان فى وضع التشابك تحت الخصر من الأمام ("ورقة ("ag‏ 

۰ اليدان فى وضع التشايك فی الخلف ( "ورقة التوت الخلفیة" ). 

۰ كلنا الیدین متشایکتان بقوة على الخصر. 

* تشابك نصفی (ید ملتصقة على الجانب بشکل دفاعی والاخری تلوح). 

٠‏ التشابك النصفی العکوس ( اليد العكسية تلصق بالجانب فى وضع دقاعی. 
والاخری تلوح). 


٦‏ الفصل اثثالث 


إحدى اليدين أو كلتاهما مطمورة بقوة فى الجيوب. 

اليدان متشابکتان بقوة. 

٠‏ كلتا اليدين تعتصر إحداهما الأخرى على طريقة "الليدى ماکبث". 

۰ يد تحوى آخری, وأصابع اليد العليا تدير الخاتم الذى فى أصبع اليد الاخری. 
أصابع اليدين تلعبان معا لعبة مهد القطة. 

۰ تشكل أصابع اليدين مفا الخيمة المخروطية الهندية من خلال أطراف 
الأصابع فيما يعرف ب "فراشة تمارس تمرين الضفط على al ja‏ 


القاسم المشترك بين كل هذه الحركات هي أن الذراعين من أعلى يكونان 
ملتصقتین بجانبى الجسد. مع وضع الساعدين واليدين فى موضع Y‏ من 
انطلاقها سريمًا لأسفل لحماية الجزء الأكثر عرضة للهجوم أسفل البطن. ونتيجة 
لذلك. فان المرفقين يلزمان الجسد بصورة توحى ان هناك مادة لاصمة نجمعهما 
Las‏ وكل هذه الأوضاع لها اسم واحد هوتفطية الجسد. 


فى الوقت الذى يقوم فيه الذراعان بتفطية الجسد. تبدأ العديد من الأعضاء 
الآخری فی العمل فورا: 


۰ فالعين تقوم بمسع الفرفة فى هياج a‏ عن طرق هرب - "كيف يمكن 
الخروج من "Va‏ 

٠‏ والقلب يضخ الدم بمعدل أسرع فى اتجاه الأطراف. 

© ويصرخ الجهاز الهیدرولیکی فى الاتجاه العكسى: راحات اليد الجافة عادة. 
تصبح رطبه نتيجة التعرق. فتبرد اندفاع الدم الدافی. والفم الذى يكون 
رطبا فى العادة بسبب الفدد اللعابية. یجف تماما. 

٠‏ وتنطلق الإشارات العصبية فى سرعة بالفة لرفم حالة التأهب. 


كل هذا الأفمال المتسارعة تنحرف بحواس مقدم العرض إلى تفطية الوقت. 


dass‏ الوقت 
يمر الوقت على نحو مختلف تماما بالنسبة لمن يقف أمام حشد من الناس. حتى 
بالنسبة لى. 


تذكر من حديثنا فى التصدير أتنى قبل عملى كمدرب إلقاء كنت أعمل منتجا 
لبرامج الشئون العامة التى تبث على شاشات تلفاز دبليو سى بى اس. والعاملون 
بالتليفزيون يحيون بالساعة. فأنا لا أزال آحمل كرونوغراف (مخطاط الزمن) 
حتى بعد تركى العمل بالتليفزيون منذ عقدين مضيا. فحساب الوقت سهل بالنسبة 
لی؛ فيمكننى بسهولة أن أحسب فى انقان تام الوحدات الستينية للساعة. لكنى أجد 
صعوبة فى ضبط دفتر شيكاتى. 


طوال الوقت الذى تلا عملى فى الاعلام كنت أعمل كمدرب على الالقاء. وفی 
كل يوم تقریبا كنت أتحدث بمواد مألوفة لدى تماما. ونتيجة لذلك. فان اندفاع 
الأدرينالين يكون بقدر ضئيل جدًا حين أواجه الجمهور. 


مع يقينى بدقة حسابى للوقت, قد رلى أن أعود إلى استديوهات التلفاز بعد غياب 
دام طویلا وذلك من خلال الظهور فى الحملة الدعائية لأول کتبی, Presenting‏ 
fo Win‏ ( الصادر عن الفاينتشيال je‏ ۲۰۰۳). قبل بدء التسحیل, وبینما كان 
فنى الصوت يثبت الیکروفون الخاص بى. بدأت المحاورة فى دردشة لطيفة معى. 
فسألتها عن مدة القابلة. فأجابت: "من أربع إلى خمس دقائق". 


وفی الحال أشار المدير إلى المحاورة ببدء التسجيل الفعلى. فتواصل حديثنا فى 
سلاسة. لکن alaa‏ قالت المحاورة: "لقد انتهى وقتنا تقريبًا. فشکرا لك "ea"‏ 
للتواجد معنا اليوم' . 


وبينما عاد الفنى لنزع الميكروفون. سألت المحاورة: "هل نفد منك الوقت؟". 


mu" فسألت:‎ 


۸ الفصل الثالث 
AJ"‏ فطعت الحدیث بعد ¿nui ás‏ فمط . 


فردت بالقول: "ys"‏ نم نادت غرفه Ten‏ وقالت: جورج'. كم dad)‏ 
استمر هذا التسجيلة". 


MET‏ صوت “A‏ نفد لحظات عبر مكير الصوت: "أربع دقائق وست وأربعون 


arene 
فى تصور الوقت هنا تصل إلى ۱۵۰ /۱ هذا مع كونى خبيرا بالوقت. وبالتلفاز.‎ 


وألقى الكلمات کل يوم تقریبًا! فتخيل خطأ التصور بالنسبة لشخص أقل تعرضا 


تلك هی تقطية الوفت. 


السلوك الناجم عن اندفاع الأدرينالين/ وإدراك الجمهور 


كل التصرفات اللاإرادية سالفة الذكر لدی مقدم العرض, تخلق قوة دافعة للفمل 
بانجاه (nee‏ یؤٹر على ادراك الجمهور. وفيما يلى وصف لمظاهر هذا الاندفاع: 


٭ العينان: الحركات السريعة للعينين تظهر وكأن المینین تراوغان أو تختلسان 
النظر. والفعل ذاته یتسیب فى: 
٠‏ اراس يترنح للأمام وللخلف: فتبدو Lio‏ 
٭ اليدان والذراعان: تفطية الجسد بهما یظهر نزعة iels‏ كما فى 

NY الصورة‎ 

٠‏ النزعة الدفاعية تحصر مقدم العرض فی وضعية الفزال الجفول من الضوء 
الساطم. مجمدا ملامحه التی تبدو مذعورة؛ ووضعية الوقوف متخشبة. مما 
یظهر de jill‏ الوقائية. فضلا عن أن ضم الذراعبن على القفص الصدرى. 
يقلص من تدفق الهواء فى الرثتین. وبالتالی یژثر ذلك علی: 


t^ el do السفور بال‎ 





الصورة ۲-۲ تفطية الجسد 


» لسوت هد و اسر dd‏ دیسا Sides‏ السو رز 

Abas 

٭ الأعضاء الحيوية: القلب. والرئتان. والخلايا المصبية تتسارع فى تفطية 

الوقت. وهو ما يؤثر أيضا على: 

play! ٠‏ : الاداء السريع يوحى بالعمجلة ؛ وشحشر الكلمات على ripa‏ الخط 
الافقی الثابت. مما ينتج ما نسمیه مقلب البیانات الدی يحمل من الصعب 
على الجمهور أن یفصل بين الافکار؛ وكذلك يتسبب النموذج الثابت فى 
تمثرالکلام ( "al"‏ أو ("ol‏ والذى يبدو تلعثما . 


taiati Wao! 


كل هذه القوى العنيفة التى تموج داخل جسدك وعقلك - ویلمسس أثرها 
gh - legen‏ حده‌ثها عند المنعطف الحرج؛ منعطف لحظه desa!‏ وهی لحظه 


ہق Lea!‏ الثالث 


تسبقها لحظات أخرى كثيرة ترتبط جميعها بتلك اللحظة التى تم فيها تحديد تاريخ 
وموعد تقديمك للعرض. 


وبمجرد بدء العد التنازلی ليوم العرض, laus‏ بالتفکیر :"كيف سأجد الوقت 
لإنجاز هذا؟" وفجاة. تنطلق لديك حالة من التوقع المسبق التى تولد توترا 
مستوی الادرینالن لمستوى اعلی. لد | اکبع حدسك فى مهده. وفلل من حجم نوترك 
بانشغالك فی الأإعداد تکلمتك. وهو موضوع الفصل التالی. 





كيف تعد محتوى خطبتك؟ 


usa”‏ هی أنه لا احد يعلم كيف Sow‏ قصة؛ والأسوأ من ذلك أنه لا يوجد احد 
_ دون فالنتمن ` 

الؤسس الشارك لش ‘Sequoia Capital is‏ ا متثمر الأصلى 

Apple Computer. Oracle. Cisco Systems, Yahoo), : بشركات‎ 
Google 


كثير من المقدمين والمتحدثين يدفمون غالبًا تحت ضفط مطالب العمل والحياة. إلى 
استجداء زميل؛ أو استعارة. أو سرقة كلمته أو إلى تأجيل إعداد كلمتهم هم حتى 
اللحظة الأخيرة. وكلا الخيارين يؤدى إلى خلق التوتر خلال فترة التأخیر, والأسوأ 
من ذلك. أن أيا من الخيارين يؤدى إلى التخبط المتزايد من خلال النطق ببيانات 
غير منتظمة أثناء إلقاء الكلمة. والطبیمی أن يرتيك جمهورك. أو يمل. أو يتململ. 
وأى شعور من هذا إن وصل إليك فسيزيد من قلقك. سيزداد مستوى توترك وستجد 
من الصعوبة بمكان الحفاظ على ثقتك. واسترخائك. وفدرتك على الإفناع. فاكسر 


0۱ 


ot‏ ۱ تفصل الرايم 


هذه الدائرة الفرغة بالاعداد المسبق. فستكون كلمتك أكثر 393 اذا بذلت الوقت 
الکافی فى تنظیم. وتطوير محتواها والتفكير فيه. 


لیکن التخبط فى القاء بياناتك أثناء اعداد الكلمة ولیس أثناء الفائها. صف 
ذهنك عند القیام بتقدیم المرض من خلال حذف کل الأجزاء السطعية والترکیز 
على ما هو جوهری. عملية تطویر الکلمة عند تقدیم العروض نم وصفها بالتفصیل 
فى کتابی السابق. Presenting to Win‏ . ولکننی سأوفر عليك وأوجز لك هذه 
العملیة هنا فی سبع «al glas.‏ 


الخطوات السبع p gant‏ القصة 


.١‏ ضع إطارا لعرضك 

حدد ميدان اللعب. فى كل الألعاب يتم تحديد مواطن الإصابة والخطأ. وهو أمر 
تطبيقه من الأهمية بمكان أيضا عند تقديم العروض والقاء الخطب. فمن دون 
وضع حدود. سوف تمیل الى الإلقاء بكل شىء داخل خليط قصتك مما سيصبح 
هجوما مربكا على جمهورك. 


اعتبر قصتك إطار صورة فارغة. وعلى أحد جانبیه. قم بتحديد هدفك من 
عرضك - ما دعاك للقيام به - وحدد أيضا نقاط دعمه. وعلى الناحية الأآخری, 
قم بتحليل جمهورك المستهدف: من هم. أين یقفون. ماذا يعرفون. وماذا يحتاجون 
لعرفته حتى يتفاعلوا مع دعوتك. ودعوتك يمكن أن نطلق عليها النقطة ب. وهی 
تعنى ubl‏ قمت بتحليل Jali‏ لموقف جمهورك - لنعتبر موقفهم هو النقطة أ - 
وحددت ما عليك قوله لهم حتى تدفمهم فى اتجاه موقفك وهو النقطة ب. هذا 
التحرك هو جوهر عملية الإفناع. 


حين SUS‏ كل جانب من جانبى الاطار الخارجى بهذه البيانات المهمة ذات 
الصلة, فأنت بذلك تحدد نطاق وسياق قصتك. 





hm l‏ ہہت : ار gis‏ کم 
ae e. ibus ee ud mu pr C ed fa ;‏ 


والآن: وبعد تحديد ميدان اللعب. يمكنك الانتقال إلى المنطقة الأصفر: ومناط 
التركيز الأكبر فى مركز إطار صورتك وأن تبدأ عملية عصف الأفكار لوضع 
العناصر الرئيسية لقصتك. 


١.العصف‏ الذهنى: فكر یکل الا حتمالات 


على الرغم من أنك وضعت أطار العمل لكلمة واحدة محددة تلقيها أمام جمهور 
مستهدف ممین. فإنه لایزال لديك كم مضطرب من الأفكار الداعمة والمتعلقة التى 
تتردد داخل عقلك. أخرج هذه الأفكار من عقلك وانظر إليها نظرة موضوعية 
واسمة. اكتب أفكارك على الورق, أو الحاسب. أو فى مذکرات: أو على سبورة. قفی 
ali‏ عملى كمنتج تلیفزیونی, وحين كنا نقوم بتطوير برامجنا وأفلامنا الوثائقية. 

كنا نكتب أفكارنا على بطاقات فهرسة قياس TXO‏ ونثبتها على لوح فلينى بدبابیس 
ضفط. اكتب كل أفكارك فى منتصف اطار العمل. 


الهدف من هذا الجزء من المملية هو طرح كل الأفكار المحتملة التى يمكنك 
تدبر كل واحدة منهاء ومن ثم تقييمهاء فاختیارها. أو رفضها. قم بفصل القمح 
عن التبن. وأثناء ذلك قم بترتيب ما تبقى من القمحات فى مجموعات. غربل كل 
أفكارك حتى تنتهى إلى عدد قليل من الموضوعات الأساسية. إن القیام بالعصف 
الذهنى حول أفكارك لإيجاد الأساسى منها شبيه alas‏ بما يفعله الموسيقيون من 
ارتجال حتى يجدوا الفكرة الموسيقية الرئيسية. 


4 الفصل الرابع 


۳ الأعمدة الرومانية: أوجد asa all‏ بأفكارك 
الرئيسية 


إذا زرت روما الآن وزرت بقايا قاعة الاجتماع الکبيرة. فغالبا ما ستسمع من 
مرشدك فى الرحلة وصفا لأيام مجد الإمبراطورية الرومانية, قبل الميلاد بمائة 
عام تقریبا. وغالبًا أيضا ستسمع منه عن الخطباء الرومانيين الكلاسيكيين ممن 
تحدثوا فى هذا المنتدى طيلة ساعات دون الاستمانة بأية مفكرات. ولم يكن الورق قد 
اخترع حينها. ولكى يساعدوا أنفسهم على تذكر ما سيقولون. فقد استعان الخطباء 
بأعمدة النتدی الرخامية الفخمة كملقنات. فبينما کان سيسيريو ورفاقه من 
الخطباء يسيرون فى باحة النتدی ملقين خطبهم. كانوا يتوقفون عند أعمدة 
محددة للانتقال للحديث عن نقطة أخرى رئيسية. فكل عمود كان يمثل النقطة 
الرئيسية لسلسلة من الأفكار الفرعية أو ذات الصلة. 


بعد مرور ألفى cale‏ اتخذ مفهوم العمود الرومانى شکلا جديدًا. فإذا حاولت 
البحث فى الإنترنت عن "غرفة الذاكرة الرومانية" فستجد أكثر من ربع مليون 
نتيجة بحث كلها تصف ننويعات على طريقة سيسيريو ؛ ومعظمها یتخد من فطع 
الأثاث فى الفرفة مفكرات لنقاط معينة فى سلسلة أفكار المتحدث. 


وقد قابل ويل بول نائب رئيس شركة Microsofts Unlimited Potential‏ 
Group‏ أحد أتباع Mich‏ دريو inde‏ كنت أعرض مفهوم العمود الرومانى؛ 
ذكره ذلك بحادثة وقعت له فى الهند حين خرج فى جولة بأحد العابد هناك. فسأل 

"ويل" مرشده السياحى سؤالا عن المنطقة التى غادراها Laagal‏ من العبد. لکن 
الدلیل رد عليه بأنه لا يستطيع أن يجيب عن سؤاله إلا إذا عادا لتلك المنطقة. 


قفی حين استخدم خطباء روما والرشد السیاحی الرافق ل ويل بول الاعمدة أو 
مکونات العبد الهندی لتکون مثیرات للذاكرة لدیهم. فیمکن لهذا الفهوم أيضا أن 
یکون آداة مساعدة لك فى تركيز قصتك فى عدة موضوعات رئيسية مختصرة. 
هزه الذ کرات ستخفف من حملك الذهنی, وبالتالی من الادرینالین. ان الهدف من 


كيف تمد محتوى خطبتك؟ 36 


العصف الذهنی هو وضع أعمدة رومانية لقصتك؛ والعدد الثالی لها بين خمسة 


TT. 


f‏ . البناء الندفق: ضع خارطة طريق لك ولجمهورك 


الأعمدة الرومانية الخمسة أو الستة تحتاج إلى تسلسل منطقى حتى يتمكن جمهورك 
من متابعتك. وحتى تعرف انت أيضا إلى أين تتجه. يمكنك تحقیق الفائدتين من 
خلال إدماج كل أعمدتك فى خارطة طريق شاملة. ضع موضوعات كلمتك الرئيسية 
فى وحدة أكبر. امنح عناصر قصتك المستقلة؛ التدفق المنظم ذا المعنى. فالكتاب 
الحترفون. وبالخصوص الروائیون. وكتاب السرح. والمسلسلات. يسمون هذا 
با مشحنى العام للقصة. یمکنك خلق هذا المنحنى فى عرضك او خطبتك من خلال 
تضمين أعمدتك فى قالب منطقى يعرف بالتركيب المتدفق. وهناك ستة عشر نوعا 
Lito‏ من التراکیب المتدقمة مفصلة فى Presenting to Win OLS‏ قاختر واحدة 
أو اثنتين منها لعرضك كله. وفيما يلى عرض لاثنين من أكثرها شیوعا وبساطة: 


٠‏ الزمنی. احصر قصتك فى خط زمنى واحد: الماضى. أو المضارع. أو 
الستقبل؛ الامس, أو الیوم. أو فى الفد. أو سنة وراء سنة. 

٭ الرقمی. اجمع بين جميع أعمدتك وحددها بارقام. كما يفعل ديفيد ol‏ 
فى برنامجه الليلى "توب تن" أو كما فعل ستیفن کوفی فى کتابه "العادات 
السبع للناس الاکثر فعالية ". ثم قم بالعد التنازلی لجمهورك وأنت تنتقل 
إلى کل عمود. 
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* متوافر لدی مکتبه جرير 


1 الفصل الرابع 


نید الى adio ond‏ تاحول Dioec‏ يسيرا. ومعك dip Sub‏ محددی 
فان عقلك سيكون صافیا وسيقل تدفق الأدرينالين. هذه الخطوة الذهنية الفعالة 


يمكن أن يكون لها فى الحال تأثير إيجابي على القائك, كما یتضع من قصة جيف 
ریکس . 


قبل أن یصبع سس الدیر التنفیدی لمؤسسة Bill and Melinda Gates‏ 
0 . كان يعمل رئيسًا لقسم الأعمال فى مايكروسوفت. عمل جيف" 
فى مایکروسوفت طيلة ۲۷عاما وكان أحد متحدئیها الأساسيين. وقد كان لی شرف 
العمل معه فى بداية مشواره الهنی. وذلك فى عام ۱۹۹۱ء حين کان مديرا صغيرا. 


فى ذلك الوقت. كان جيف یمد عرضا لتقديم منتج وقد طلب منى تدريبه. 
فعرضت عليه البرنامج الكامل لتقديم عرض ناجح ذى الثلاثة أيام. والذى يضم 
السلسلة الكاملة للمهارات بدء! من مهارات تطوير القصة ومروزا بالعديد من 
المهارات حتى الانتهاء بمهارات الإلقاء؛ لکن "جيف" كان مضفوطا بالوقت ولم 
يكن لدیه سوى يوم واحد. وفى هذا الیوم الواحد. کان كل ما ollas‏ هو العمل على 
الخطوات الأربع السابقة: تحديد النقطة ب. تحليل موقف جمهوره. تحديد أفكاره 
الرئيسية. إسقاط النقاط غير الضرورية. ثم القيام بوضع خياراته النهائية فى 


ثم انطلق "جيف" لتقديم عرضه. بعدهاء اتصل بی مدير الحسابات فى وكالة 
Waggener Edstrom‏ , وهی وكالة العلافات العامة لايكروسوفت» حتى يشنى 
على إلقاء جيف الفعال. لكنى فى اليوم الذى قضيته مع جيف لم أذكر شیئا 
عن RAI‏ الجسد أو الصوت! ویبدو أن صفاء ذهنه منحه ما یکفی من الراحة مما 
مکنه من الالقاء بنقة. 


ه. الرسوه: استعن بالساعدات البصرية 
لك أن تلاحظ القدر الکبیر الذی خضناه فی الحدیث عن اعداد الکلمة قبل أن 
نصل إلى الحدیث عن الخططات أو الرسوم. ووضعها فى موقم ثانوی من عملية 


۳ 
كيف تمعد محتوي خطبتك؟ oV‏ 


الاعداد. وللأسف فالعکس هو ما يطبق على أرض الواقم. فمعظم عملیات اعداد 
العروض والخطب تبدأ بتجمیم وخلط هیستیری لشرائح المرض الوجودة. وهذا 
بالقطع يؤدى إلى تخبط بصری للبیانات دون تدفق واضع. لکننا حين نبدأ بالکلمة. 
تقوم الرسوم حینها بدورها الناسب: eel S‏ للعنصر القصصى فی الخطبة. 


لقد أصبح برنامج باوربوینت هو اللفة الشتركة للتواصل بين الناس فى القرن 
الواحد والعشرین. بداية من الطلاب فى الصفوف الدراسية وانتهاء بقاعات 
مجالس الادارة؛ لکن غالبا ما تستعمل الصور کمائق بصری ولیس کمعین بصری. 
وأبسط حل هو تصميم كل مخططاتك بدلك المبدا. ويمكنك ایجاد تفاصیل محددة 
لتطبيق هذا البدا الهم فى كتاب „Presenting to Win‏ 


1. ا مسئولية: لا تلق بالسئولية على غيرك 


تحت تأثير ضفوط العمل اليومية. يلجأ العديد من مقدمى المروض إلى سبيل 
مختصر من خلال استخدام شرائح المرض الخاصة بزملائهم. أو تحميل آمر 
العرض على قسم التسويق أو إلى asd‏ المساعدين الاداریین. أو إسداء المهمة برمتها 
مکتب اعداد متخصص. وكل هذه التصرقات تقود الى انطباع واحد لدى القدم 
"ما الذى يعنيه هذا؟" وذلك حين تظهر له الشرائح المستوردة. فعليك بدلا من ذلك 
تحمل مسئولية العرض کاملة. 

هذا لا يعنى القول إن عليك تنفیذ كل خطوة فى كل عرض, لکن كن مشاركا 
ومشرفا على الإعداد فى نقاطه الجوهرية. وحين يأتى موعد العرض, فلن تجد 
نفسك عرضة Y‏ مفاجآت غير سارة. 
۷ التعبير اللفظى: قم بالامر على النحو الصائب 


صفاء الذهن يأتى من تصفية أفكارك أولا. وما تصفية أفكارك الرئيسية وتركيزها 
الا الخطوة الأولى فحسب. فبامكانك خلق درجة أكبر من الصفاء الذهنى من 


۸ الفصل الرابع 


خلال انتهاج آلية تعرف بالتعبیر اللفظی. وهذه الالية الفيدة تعنی ببساطة أنه 
أثناء القیام بتجارب الأداء للعرض. عليك أن تنطق الکلمات الفعلية لعرضك أو 
لخطبتك بصوت عال. تماما كما ستفعل حين تواجه جمهورك. 


التعبیر اللفظی يصقل الافکار. ففى التواصل البشری الیومی غالبا ما نسعی 
للماء ات مواجهة مباشرة مع شرکاء الحياة والعمل للاتفاق على ما بیننا. ورجال 
الاعمال والدبلوماسیون یکثرون من التفاوض مرارا وتکرارا حتی یتوصلوا لاتفاق 
برتضیه جمیع الأطراف. والکتاب الحترفون غالبا یقرآون ما یکتبون بصوت Jia‏ 
ليروا وفعه ولعمل ما يلزم من نقيحات. لذلك دمن الواضح à‏ التعبیر اللفظی أمر 
ناجع. 


الا أنه ولسبب غير واضح. یحجم العدید من مقدمی العروضر 
والمتحدئين عن ممارسه التعبیر اللفظی. قهم یجدون ذلك مملا أو 
مضيعة للوقت. ومن شم یهبطون بواحدة من آهم الألیات فاعلية الى أحط 
الدرجات. ویفعلهم هذاء فإنهم یفوتون على أنفسهم فرصة ذهبية لا حکام 
السيطرة على محتوی فصتهم. إن معظم الناس مستمدون لتکرار التدریب 
البدنی کی يينوا عضلا agi‏ ومهاراته م شأنهم فى ذلك شأن الریاضیین: 
والتعبیر اللفظی هو الکافی العقلی لبناء المضلات الذهنية والهارات الخطابیة. 
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کت ند محتوی خطبتك؟ 4ه 


اننی أتدرب على ما ألقيه على جمهوری. وباعتباری مدربًا محترفا. فاننی 
احاضر کل یوم تقریبا بمضمون قمت باعداده والقائه alle‏ عشرین ¿Lale‏ لذا لا 
اقوم بالتدریب اللفظی على الادة التی القیها فى الحاضرات اليومية. لکنی حين 
أقدم مادة جديدة أو أضع محتوی جدیدا لناسبات خاصة. فاننی غالبا ما أقوم 
بالتدریب اللفظی ما یقارب عشر مرات. 


فعلت ذلك حين کان علی أن ألقى خطابا رئيسيًا فى مؤتمر استتمار بنکی. وقد 
تسجيل بعض المقتطفات للدعاية الاعلانية. كانت بضمة مقتطفات تصل الى اثنى 
عشر مقتطفا. وهی مستقاة من أصل مادة مألوفة Lolas‏ لى. لكنى لم أتدرب Ub‏ 
على هذه القتطفات. ولأن أجزاء المادة الكلامية كانت مبتسرة من النص الأصلى. 
فقد تلعثمت أكثر من مرة خلال التسجيل. (ولحسن الحظ. فان معد الفيديو كان 
رحیما بی وسحل فقط اللقطات التی أديتها بشكل جيد ). وقد تعلمت الدرس, قمنذ 
ذلك الحین, لم أقدم آبدا على أى موقف جديد من دون تدريب لفظى. 


لست وحدى فی هذا. باتريك ماكجوفيرن مؤسس ورئيس مجلس إدارة شركة 
International Data Group‏ وهى أكبر شركة فى مجال تقنيات الاعلام, 
والبحث. والمناسبات. وقد نشرت الشركة السلسلة الناجحة من کتب Dummies‏ 
(حتی باعت الشركة حقوق نشرها إلى دار نشر جون ویزلی" آند سونز فى عام 
۲۱ وفی مقال بصحيفة وول ستريت جورنال عن السيد ماكجوفيرن. صرح 
بأنه كان يحتفظ بدمية لنفسه فى مكتبه. ويوضح المقال: "... لقد كان ماكجوفيرن 


يتمكن من تجلية أفكاره من خلال التحدث بها بصوت عال أمام الدمية". 

بهده الخطوات السبع التى تمدك بأساس قوى لتصفية ذهنك. تصبح الآن 
جاهزا OY‏ تخطو نحو مقدمة القاعة ومواجهة لحظة الحقيقة. ومع هذا. ومع 
اقترابك من المنصة. عليك أن تفعل هذا فى الاطار الذهنى المناسب. ويسمى 
مدربو الرياضة هذا بالتوجه الذهنى الإيجابى. والذى يعنى الاقتراب من الاداء 
الرياضى بثبات. وما يدعو للاسف أن هناك اعتقادا راسخا فى عملنا هذا بان 


٠‏ الفصل الرایع 


الحاضر الجید يولد موهویا ولا يصنع". وهذا يعد توجها سلبیا. ویرسخ بدوره 
فكرة استحاله التغییر . 


فهیا کی نقضی على هذا الاعتقاد للابد فى الفصل التالی. 





قويًا - الكاريزما ليست أمرًا 
ضروريا 


اما أن ننتصر. وإما أن نخسر. أيها الشباب. لقد za pal‏ 
If‏ " 


n ti i 
pawl من تراث‎ Roses Turn isl 


خلال العشرين عاما التى عملت فيها مدربا على الخطابة. كان من بين أكثر العبارات 
شيوعا التی ترددت على مسامعى فى هذا المجال: "الخطباء الجيدون. يولدون. ولا 
يصنعون" والعبارة التى تمد امتدادا لها: "هذا الشخص يملك الكاريزما" والنتيجة 
الحتمية لهذه النظرة هی أن "التفيير مستحيل". Lala‏ أن تكون لديك الکاریزما أو 
لا۔ الطبع یقلب التطبع. ولسبب غريب. يتمسك الکثیرون بهذا المفهوم + ویکررونه. 
كضمان ولاء فى أغلب الظن. ويبقى هذا الفهوم متأصلا فى النفوس رغم الأدلة 
الواردة من كل حدب وصوب التى تشير إلى العكس. بدءا من طلاب المدارس وحتی 
الطب النفسى. فالتفيير ممكن للجميع. 


الدئيل على هذا تعكسه لنا حالة الرئیس جورج gaba‏ بوش . فخلال حملته 


A 
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الأولى للرئاسة فى عام ۰۲۰۰۰ تسببت مشكلة بوش" المزمنة مع اللفة الإنجليزية 
فى جعله dama‏ سخرية وسائل الاعلام والبرامج الليلية الكوميدية. وصل تعثره 
اللغوى إلى ذروته فى الثانى عشر من سبتمبر عام ۰۲۰۰۰ وذلك خلال أوج معركته 
على الرئاسة. 


فى الأسبوع السابق على هذا التاریخ. أطلقت اللجنة الوطنية للحزب الجمهورى 
اعلانا تجاريًا ظهرت فيه RATS AXIS‏ (جرذان) عن قصد على الشاشة لجزء 
من الثانية قبل أن تظهر كلمة Bureaucratese‏ ( البيروقراطيين) (فى اشارة 
خفية إلى الديموقراطيين) كاملة. agila‏ الديموقراطيون الجمهوريين بممارسة 
ألعاب قذرة وسرعان ما استفلت الصحافة هذا الجدل. وحين al‏ بوش . الذى 
كان حاكمًا حینثذ. بجولة انتخابية فى مطار مدينة أورلاندو بولاية فلوريدا. تمت 


مواجهته بهذا الأمر خلال مؤتمر صحفی. 


رد مرشع الرئاسة على نحو جيد نظرا لاعداده الجيد سلفا. لكنه حين أراد 
أن يعقب على التلاعب الضمنی الوارد فى الفيلم. sles‏ بكلمة "subliminable"‏ 
قاصدا "subliminal"‏ أى (دون وعى).' وبعد لحظات كرر خطأه اللفظى. وبعد 
لحظات أخرى كرر الكلمة مرتين آخریین. فالتقط الراسلون الوجودون فى المؤتمر 
هذا الزلل. وذهب أحدهم للقول بأن السبب فى النطق والاستخدام الخاطی 
للکلمات لدى الحاكم ناجم عن معاناته من ضعف القدرة على القراءة. 


ما زاد الأمر سوءا. أن السيد بوش حين كان يواجه أسئلة الصحفيين 
المحرجة؛ کان العامل البصری لديه فى غير صالحه. فبينما کان يقف على مدرج 
الطار, ورأسه مائل نحو كتيبة سائليه من الصحفیین, بدا وكأنه أحدب. وفى هذه 
الوضعية الدفاعية. شدت ياقة سترته للخلف مما جعل مظهرها غير أنيق. وبینما 
كان يحدق إلى غابة الكاميرات والميكروفونات المصوية نحوه - وشمس الظهيرة قوق 
رأسه - فقد مالت عیناہ للانفلاق وتفضن حاجباه. وهما لمحتان لوضع aga y‏ كانتا 
أيضا هدفا للسخرية فى برامج الكوميديا المسائية. 


بإمكانك أن تصبح متحدثا قويا - الكاريزما ليست أمرا ضروريا M‏ 


و J‏ حاول Une‏ السید ile‏ الدقاع عن نفسه. La‏ : "كم هومدهل ما يحدث 
حين یتقدم الشخص للتنافس على الرئاسة!" (لقطة الفیدیو ۱-۵) 





لقطة الفیدیو ۱۰۵ الحاکم جورج دبلیو. بوش يرد على اتهامات بالاعلانات غير 
الواعية 
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La snag ۲ ۰۰۱ aU فى العشرین من‎ api Snc si: بعد‎ 


الرناسی. بدا جورج دبلیو. بوش pal patel!‏ سا Laina Jes‏ كان 


یلقی خطاب التولی الأول له. وقف منتصبا فى جو بارد ماطر a» Y‏ ایام واشنطن 
الشتوية وقد لمع معطفه الاسود الأنيق التصميم مع حبات الندى التساقطة عليه. 
وقد رفع رأسه عالیا. ورغم حجم عينيه الضيق. فقد بدا Lagia‏ التصميم والبريق 
مما أضاف معنى للكلمات الختامية من خطبته (لقطة الفيديو ۲-۵). 
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بإمكانك أن تصبح متحدًا قويا - الكاريزما ليست أمرا MORE‏ 56 


إن واجبنا يكتمل جاعدة بعضنا البعض؛ دون كلل» أو لين» أو انقطاع. Li]‏ 246 
هذا الهدف كل یوم: کی نعل بلدنا أكثر عدالة وعطاء» کی نؤکد قيمة الكرامة 
فى حياتنا وأية حياة أخرى. العمل سیستمر والقصة ستتواصل, ولایزال اللاك 
UST,‏ الإعصار ويواجه هذه العاصفة. ليبا رككم الرب جميعاء وليبارك أمريكا. ' 


فى غضون بضعة آشهر. نمکن جورج دبليو. بوش من أن يفير من نفسه. 
ویحفق EUER Toasts usd‏ در داد a‏ مدع tails‏ و LaS‏ 
ستری فى الفصل الثامن. فإنه نجح فى إحكام السيطرة على عناصر آخری فى 


كان سلفه. بيل كلينتون . بميوله الخطابية بية المعتادة. وسمعته كنجم لامع فى 
الأوساط الهمة. كان يبدو كأنه ليس بحاجة لأية تحسينات. ففالبًا ما كان کلینتون" 
یوصف "بالوهوب" أو "الطبيعى" أو غيرهما من المرادفات التى ينعت بها كل 
الخطباء ذوى الحضور الطاغى. لکن السید کلینتون لم يولد بهذه القدرة. 


AA]‏ اعترف AU‏ گی مذ un PN dil jS‏ محاولاته لالمّاء کلمه وهو فى 
المرحلة الثانوية ب "غير المميزة" وكان لا یزال بعيدا عن التميز فى العام ۱۹۸۸ 
حين ألقی, باعتباره حاكم ولاية آرکنساس, خطاب ترشیح ل مايكل دوكاكس فى 
الؤتمر الوطنى للحزب الديموقراطى فى أتلانتا. وإليكم وصف النيويورك تايمز 


: 4l لاد‎ 


٦‏ الفصل الخامس 


لقد منج اليد 'كلينتون' ا خمس عشرة دفيقة الى تسمح بها القواعد, دون 
خطبة تالية من نظیر له. لأسباب Y‏ یعلمها الكثيرون هناء del‏ الرجل خطبة فى 
مانی عشرۃ صفحة» وهي خطبة طويلة did‏ قم بر كل كلمة فيه فیا 
بأسلوب عل أفقده جمهوره من أول دقیقتین. 


وقد أنهى 'كلينتون” كلمته بشق الأنفس وسط إشارات من رئيس ا جلسة 

وا متحدث العام" جيم رایت من نکساس, بان يتوقف» ووسط وميض جنونى 
لضوء أحم رأمامه» ووسط إشارات من كثيرين فى الصفوف الأول» حيث وضعوا 
سباباتهم على حناجرهم فى إشارة إعلامية تعن ی''کفی'".' 
فقد تابع کلینتون خطابه حتى بدأت الوفود فى الصياح: "نريد abla‏ 
وحن قال أخيرًا "وفى الختام..."', صفق الحشد بالرضا المسبق. 


۳ ۱ ۱1 ۳ Ky 
ادا اردت مشاهدة هذا القطع من حظات یل کلینتون مصحوبا بالتعليق:‎ 
و ان بتجدم کلمة‎ www.powerltd com/tpp (95) Y) اموقع‎ 3L قم‎ 
المرور دانها النی وردت فى المقدمة.‎ 


فى مذكراته. يعترف کلینتون" قائلا: "لقد كانت ۳۲ دقيقة من الخسران 
pal‏ 


ولم يكن کاریزمیا للفاية فى العام ۱۹۹۵ حين ألقى خطابه المطول الرتيب عن 
حالة الاتحاد فى بداية سنته الرئاسية الثالثة. فقد كان خطابا غاية فى الاطناب 


بإمكانك أن تصبح Daxis‏ فويا - الكاريز ما ليست ٩۷  ایرورض Lal‏ 


والواضح أن كلينتون قد تفیر. وأن هذا التغيير بدأ نتيجة لحدثين مهمين 
عايشهما فى بداية حياته ولم یفصل بينهما وقت طویل. كان بطلهما اثنين من أكثر 
الخطباء حضورا على الاطلاق. فضى الرابع والمشرین من يوليو عام INV‏ وفی 
اطار ald‏ مجموعة طلابية حكومية بزيارة البيت الأبيض. Ja ald‏ کلینتون ذو 
الستة عشر ربيعًا بمصافحة الرئیس جون إف. کیندی واحتفظ بهذه اللحظة 
كصورة تاريخية ( الصورة 170( 
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الصورة ۱-۵ Ju”‏ كلينتون ذو الستة عشر ربيعا وهو يصافح الرئیس جون اف. 


yes الفصل‎ ۸ 


وجاء الحدث الثانی بعد خمسة وثلائین یوما من الحدث الاول. حين چلس 
الشاب کلینتون الى جهاز التلیفزیون فى بیته. وشاهد Jel‏ مارتن لوتر كين 
الابن وهو يلقى خطبته السامية "لدی حلم". والتى وصفها کلینتون فيما بعد 
"بالخطبة الأعظم فى حياتى US‏ 


لا شك ان Og.‏ حين شاهد کیندی یلقی خطاب تنصيبه قبل عامين 
من هدا ¿ya‏ لاحظ کیندی یلکم الهواء مرارا بظاهر يده باريعة lol‏ 
ضمتها ر احته Lain‏ ظل |بهامه allo‏ فى القمة (لقطة الفیدیو ۳-۵). 





if M 
لقطة الفیدیو ۲۰۵ الرئيس جون إف. كيندى یلقی خطاب توليه‎ 
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واستخدم كلمة لزور تا ات وزدت فى eet SAS * Hall‏ 


Mont مي يه وق‎ Kx rg لمت‎ a iue n BI y all امس اھا‎ E 


بإمكانك أن تصبح متحدثا قویا - الکاریز ما ليست Lal‏ ضروريا 4+ 


الإشارة القوية التى أصبحت علامة مميزة ل كيندى. شبهت فى حينها بمن يولج 


بطاقة ائتمان فى ماكينة الصراف الآلى. ومن المؤكد أنك لوشاهدت كلينتون وهو 
يتحدث اليوم. لوجدته يستخدم تلك الإشارة ذاتها. مع رفع إبهامه قليلا لأعلى. 


فى المؤتمر الوطنى للحزب الديموقراطى ب لوس أنجلوس فى الرابع عشر 
من أغسطس عام ۰۲۰۰۰ كان الحزب متبلاً على تعيين نائب الرئيس آل جور" 
وریثا طبيعيًا لكرسى الرئاسة. لكنهم انتظروا بعض الوقت لوداع رئيسهم الراحل. 
وفى انتاج لا تقوم به إلا امکانات هوليوود. تتبعت مجموعة كبيرة من الكاميرات 
التليفزيونية لحظات وصول Ja‏ كلينتون . ناقلة صورته على شاشات عملاقة 
داخل مركز انعقاد المؤتمر ب لوس أنجلوس ¿ly‏ جماهير المشاهدين عبر شاشات 
التلفاز حول العالم. وقامت كاميرا محمولة بتتبعه وهو يسير فى pall‏ تحت القاعة. 
ثم فى صعوده السلم الطويل المؤدى إلى المنصة الرئيسية. كان دخولا مسرحيًا 
اقرب لما كان فى فيلم "روکی". 


ثم اعتلى منصة الالقاء. وكانت الوفود المنبهرة به فی ساحة القاعة. فى انتظار 
محموم لکلمته. ولم بحيب املهم. flea‏ نحو جمهوره. وخفقض راسه: ورم شمتیة: 
وألان صوته: 


أصدقائى» فى مثل هذا YI‏ سبوع من اربعة وخمسين Lile‏ كان مولدى أثناء عاصفة 
“e il Y cio‏ فى بلدة جنوبیه Td‏ وقد منحتنى أمريكا الفرصة كى 
أعيش أحلامى. وقد حاولت قدر جهدى لأمنحکم فرصة أفضل لیحیا خلالها 


كل منکم أحلامه . 


برأس متمايل. ووجه متألق. وعين مشرقة. تابع كلينتون صب سحره على 
الجمهور. 


Ya 


''فصل الخامس 
OV‏ وقد اشتعل رأسى شیاه واتسعت تجاعيد وجهى: الا أننى بذات التفاؤل 
والأمل الذى قدمت به الى هذا العمل الذى أحببته منذ ثمانى سنوات» أحب 
أن تعلموا أن قلبى يفيض بشاعر العرفان والشكر. 
ثم شبك يديه بجوار alld‏ ثم هز رأسه من جانب لآخر. 

رفاقی الأمريكيين» إن مستقبل بلدنا هو الان بایدیکم. 
فتح . كلينتون راحتيه إلى الجمهور. 

عليكم أن تفکروا بجد... 
هوالآن يرفع إصبعًا معقوفا. 
فتح أصابعه تماما وأدار يده لتعانق قلبه. 

.. وأن تختاروا بحكمة. وأن تتذکروا... 

رفع سبابته المقوفة ثانية وهزها من جانب إلى آخر. 


.... وكلما فكرتم بی, تذكروا أن مصلحة الشعب فى ا مقام الأول . 


بإمكانك أن تصبح متحدنًا قويا - الکاریزها ليست أمرا ضروريا /١‏ 


أعاد الآن سبابته. ووضعها فى مكانها لیحاکی هيئة ید کیندی الشهيرة: 
الإيهام المرفوع والأصابع الأربع الأخرى معقودة فى راحته (لقطة الفيديو 





ادا أردت مشاهدة هذا المقطع من خطبة بیل کلینتون.. مصلحوبًا بالتعليق. 
قم بزيارة T‏ الإلكترونى www.powerltd.com/tpp‏ واس تخدم كلمة 
المرور ذاتها النى وردت فی al!‏ مه. 


وبینما کان كلينتون" يلفظ الكلمات الأربع التالية. ضبط ايقاعه بابهامه 


الممدود. 


YY‏ الفصل الخامس 
تابعوا... بناء... هذه... ا جسور. 


وفی تحرك بارع. عاد إلى سبابته المقوفة يضربها بإبهامه مع كل كلمة کعصا 
الایسترو. لينظم بذلك كلماته الختامية. وفى نناغم مثالى مع إيقاع حركة يده. 
رفع صوته تدريجيا حتی وصل لدروته مع المقطع الاخیر فی آخر كلمة. 


رفع يده الأخرى إلى وجنته للحظة ثم اندفم نحو الجمهور فى تحية مهيبة 
عسكرية المذاق ترافقت مع كلماته الأخيرة. 


إت أحبكم جميعاء وطابت ليلتكم! ' 


نهض الوفود على أقدامهم فى ابتهاج جنونى. وغربت شمس رئاسة کلینتون" 
بهذا التهليل العاصف أمام خطبته الوداعية التى رجت مركز المؤتمرات. 


بعد خمسة آشهر: غادر کلینتون البيت الأبيض وأصبح مواطنًا ذا خصوصية. 
فأصبح على قمة قائمة المحاضرين العامين. فى عامه الأول بعد خروجه من الرئاسة. 
حقق دخلا من وراء المحاضرات العامة يبلغ تسعة ملايين دولار. وفى العام التالى 
ارتفع لتسعة ملايين والنصف. وفى العام الثالث. تراجع دخله إلى أربعة ملايين 
والنصف. لکن السبب فى ذلك كان لانشناله فى كتابة مذكراته مقابل مقدم 
قدره خمسة عشر مليون دولار. وبحلول العام ۲۰۰٢‏ عاد صعوده ليجنى من وراء 
الحاضرات العامة عشرة ملايين وتابع بذات المعدل فى العام ۲۰۰۷ ليربح عشرة 
ملايين آخری."" ولا شك أنه يجد فارقا Wla‏ بين هذا وبين صيحات الاستهجان 
التى لاقاها على المنصة مند عشرين عاما. 


بإمكانك أن تصبح منحدثًا قویا - الكاريز ما ليست lal‏ ضروريا ‏ ۷۳ 


الشاهد من هذا الفصل هو أن التفییر ليس أمرًا مستحيلا. فقد تمكن " جورج 
دبليو. بوش و بيل کلینتون من إحداث التفییر. وأنت أيضًا بإمكانك أن تتفير. 
فليس مقدرا لك أن تبقى شخصا Lale‏ للابد. ريما لن تتمكن آبد! من الوصول الى 
ما وصل إليه كلينتون أو كيندى أو لوثر كينج ؛ لكنك بالقطع فادر على 
التفيير. غير تفکیرك. ومن نم. نحکم فى سلوكك. 


لیکن لديك توجه ذهنی إيجابى! 
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قوة العقل 
"العقل اللم فى الجسم MUN‏ 


— جوفینال (۹۰ -۱۳۰ ميلادية) 


العقل الليم فى ا جسم السليم. عبارة قصيرة» لکنها وصف flee‏ لن أراد 
أن يحبا حياة سعيدة فى هذا العالم: فمن یجمع بين هذین العنصرین» ربا لن 
يرغب فى نيل شىء آخر؛ ومن یعوزه آحدهما ربا لن یکون أهلا SY‏ شىء 
|f‏ 

_ جون لوك )۱۷۰٤-۱۹۳۲(‏ 


التحكم بالعقل. أو التركيز. آمر جوهرى فى أى نشاط بشرى. فحتى الاسترخاء 
يتطلب منك تصفية لعقلك من الافکار الد خيلة والتركيز على صورة واحدة صافية. 


YA‏ المصل السادس 


ان العقل يلعب دوزا جوهريا فى الأنشطة التى تطلب آداء بدنیا. كممارسة 
الرياضة. والموسيقى. والرقص: والتمثيل المسرحى. وقی الحقيقة. هناك شكل من 
أشكال التمثيل يسمى "المنهج" قد أحدث ثورة فى الأداء السرحی منتصف القرن 
العشرين وذلك من خلال كسر الإجماع حول الاهتمام التقليدى الشديد السائد 
حينها بالعرض الصوتى وحركة جسد المثل. وتركيزه بدلا من ذلك على المشاعر. 
تلك الثورة هى التى ألهمتنى أن أخالف الإجماع حول الاهتمام التقليدى الشديد 
فى مهارات تقدیم العروض بالصوت وحركة الجسد. والتركيز بدلا من ذلك على 
«Jas!‏ 


لقد كنت فى أيام عملى الأولى كمدرب إلقاء حر أفوم بتطبيق أنماط تدريب 
صارمة على رجال أعمال كارهين ما آفعل وغير مرتابين فیما أقوم على JADY‏ 
اتمامل معهم من منطلق كونى مدربا واعتبارهم ممثلين. وقضيت محاضرات كاملة 
فى إخبارهم ہما يجب عليهم alai‏ وما Y‏ يجب فعله بأصواتهم ولفة أجسادهم. Ula]‏ 
ضايقتهم بطلبى الإسراع او الإبطاء. بتملية الصوت او تخفيضه. توسيع إشاراتهم 
أو تضییقها. تكبيرها أو تصفیرها. وفى نهاية اليوم لم أكن أحقق سوى تفييرات 
طفيفة للفاية فى سلوکهم. وذلك قبل انطلاقهم إلى مسرح الحياة فيرتدون ثانية 
سريمًا إلى نقطة أبعد حتى من التى بدأنا منها فى بداية اليوم. 


فما الخطأ فی هذه الطریقة؟ إن الفترض فى مدرب الإلقاء أنه يوفر خدمة 
لمملاثه, لا أن يعيقهم. حين بدأت عملى هذا. كنت أعلم أن التمامل مع اندفاع 
الأدرينالين يتطلب منهجًا مختلفًا تمامًا. والعجيب أن النهج الذى اخترته ينبع من 
مصدر يختلف ۱۸۰ درجة عن ذلك الذى كنت أسلكه: وهو التمثيل فى المسرح. 


إن "esl"‏ طريقة اعتمدت على أفكار بدأها .0 pr v ¡Es‏ 
¿(MAYA IA)‏ مدير مسرح موسکو الفنی. إن الكتاب المبدع ل ستانسلفیسکی 
An Actor Prepares‏ أثر فى جماعة من الفنانين فى نيويورك تطلق على نفسها 
جماعة المسرح وقرعها المسمى ستديو الممثلين. وقد als‏ الاستديو. كما شاعت 


النهج الذهنى فى الالقاء  VV‏ 


تسمییه . بتطوير ونشر el‏ بشكل واسع. وقد أصبح الاستديو رحما لولادة 
العدید من النجوم: من بيدهم 'مارلون براندو : ius da.‏ جس Dui‏ | 


مارلین مونرو ۰ روبرت دی نیرو . 


والنهج. یعتمد ببساطة على رفض المارسة المسرحية التقليدية الراسخة التى 
يتم فیها اخراح الافعال Vol‏ لطبع الشاعر عليهاء والقیام بمكس ذلك بحیث البدء 
بخلق الشاعر التی تنتج الأفعال. ولانجاز ذلك. استخدم المثلون الترکیز من أجل 
استحضار ذکریات حسية لاحداث من حياتهم تستحث الشاعر التى نساعدهم 
على تصوير واقعی للشخصيات التی یجسدونها. 


الا نك لا تقرأ هذا الکتاب لتتملم كيف يمكنك أن تجسد شخصية ليست لك. 
ولیس مرجخا ubl‏ تسعی لاحتراف التمثیل (إلا إذا كان ذلك فى مسرح الجتمع 
الذى تعيش هيه ) , ولذاء لنرکز بدلا من ذلك على كيفية توظیف عملية الترکیز فى 
مجال أكثر قربا. ولیکن مجال الرياضة. فکر برياضة من اختيارك, ولتکن التزلج, 
أو التنس, أو الجولف. أو السباحة, أو كرة السلة, أو كرة القدم؛ ففی أى من هذه 
الرياضات يعتبر التركيز أمرًا جوهريًا. ففی كل منها يستخدم العقل للتحكم فی 
الجسد. 


حسنا او سیا ہیا اس ات ور 
جمهور مستمعین لتقدم عرضا أو تلقی خطبة. ولذاء فان عليك أن تستخدم عقلك 
للتحکم فى عرضك البدنی للرسالة التی تلقیها. عليك استخدام الترکیز حتی 
تتحكم فى اندفاع الأدرينالين - وکذلك فى جمهورك. وعليك تطبیق النهج الذهنی 
فى الالقاء. 


وقد افلح هذا. قمند أن خالفت الإجماع حول طريقة 4 التدریب التقليدية علی 
مهارات الإلقاء وغيرتها الى الطريقة الذ‌هنیة: بد أت أحرز نتائج أيجابية شع 
مقدمی العروض والخطباء. وقد قتلت هذا الأسلوب بحثا ونجریبا وتنقيحًا على 
مدار عقدین من الزمان مع آلاف من العملاء. وها آنا الآن آطرحه لك. 


YA‏ الفصل السادس 
ماالدی كان بجری يعقلك5 

خلال محاضراتی التدريبية مع عملائی. أطلب من کل فرد على حدة أن يقوم 
ویلقی عرضا مختصرا آمام بقية الشارکین فى القاعة - زملائه - فى حين نقوم 
بتسجیل الکلمة على کامیرا فيديو رفمیه. فى تدریب عمدی على التقلیل من اندفاع 
الأدرینالین. ویمجرد أن ینهی الشخص کلمته. أسأله: "فيم كنت تفکر؟ ما الذی 
كان یجری فى ذهنك أثناء حديثك5 . وفی معظم الأوقات تأتی اجابات معظم 
المشاركين عن هذا السؤال وأحدة. 


"كنت أفكر فيما أقول". 

"كنت أفكر فيما ينبغى علی فعله بیدی". 
"كنت أحاول التواصل بصريًا مع الجمهور". 
"كنت أحاول إيصال هدفى". 

"كنت أحاول الإبطاء من سرعة حديثى". 
"كنت متوترا". 

"كنت أحاول تذكر ما يجب علی قوله". 


"تمنيت لو أننى تدربت أكثر من ذلك". 


كل هذه العبارات تحوى فاسما مشتركا هو: "ماذا "SJal‏ بعبارة أخرى, 
هناك هاجس مشترك جمع بين كل المتحدثين أثناء إلقائهم: "أوه. الجميع ينظرون 
نحوی!", "إننى فى بؤرة تركيز الجمیع!", "يجدر بی أن أؤدى بشكل جید!" ومثل 
هذا التوجه لا يعمل إلا على زيادة حجم خوفهم - وخوفك أيضا - من الحديث أمام 
العامة. 


حل هذا الحوار الذاتی الداخلی هو الضرب بقوة على الکابح وضبط Lac‏ 
الحركة للاتجاه العکسی. قم بتفییر منهجك بشکل مطلق. غير توجهك الذهنی. 
بدلا من سوالك البرمج سلفا فى عقلك: "كيف تؤدى؟". غیره إلى ماذا یفعل 


ا منهج الذهنى فى الإلقاء ۷۹ 


جمهوری؟ اصرف التركيز منك إلى جمهورك. لن یقلل هذا التحول من حجم 
توترك فحسب. بل سيزيد أيضا من فعاليتك فی العرض أو الخطبة. وهذا هو 


الترکیز 

إن العنصر الجوهری فى هذا التحول هو الترکیز. إن الترکیز هو Jalali‏ الاساسی 
للنجاح فى أى جهد بدنی, لا سیما الرياضة. فمنذ جوفینال ونحن ندرك قدرة 
العقل فى التأثیر على الجسد. ففی الرياضة, يأتى الترکیز فى مرتبة أعلى من 
التکیف. galg‏ العضلية, والتفذیة. وقوة التحمل. 


تأمل اللعبة التی تمارسها وستجد أن الترکیز عامل أساسى فیها: فى الجولف. 
فى التنس. فى السباحة, فى السلة؛ فى ركوب الدراجات. فى كرة القدم؛ فى 
التزلج. وحتى فى الجرى. يواجه عداءو المسافات الطويلة ما يعرف بالجدار. 
وهی نقطة بعيدة فى السباق يشعر عندها العداءون أنهم استنفدوا بالكامل ولم 
یمودوا قادرین على بذل خطوة أخرى فى السباق. فى سباقات المارثون. تحدث هذه 
الظاهرة بعد ما يقارب ثلاثة وعشرين ميلا من السباق البالغ طوله ۲۱,۳ ميل. 
والعداءون الناجحون هم من يتمكنون من بذل خطوة أخرى: فيتجاوزون الجدار 
وينهون سباقهم. وسبيلهم فى تحقيق ذلك هو الإرادة الذهنية الصافية وحسب. 
فلا مشروبات ومأكولات الطاقة بمقدورها دفعهم خطوة للأمام. ليس سوى الارادة 


«Gual 


وللترکیز أهمية عظيمة فى رياضة التزلج. فلكى يقوم المتزلج بأداء ناجح. لابد 
له من التركيز على اتخاذ الوضع المناسب لوزن الجسد وضبطه مع درجة انزلاق 
التل. وقد تجلى لى هذا العامل تماما من سنوات عديدة فى أحد أيام يناير الباردة 
فى فیرمونت بب. كنت أتزلج طوال النهار فى حيوية ونشاط ثم أخذت تلك الدورة 
الأخيرة إلى نهاية الجبل. ومع الشهور بالابتهاج والإرهاق فى ذات الوقت. وصلت قاع 
التل واسترخيت قبل إتمام الدوران الأخير. غاب عنى التركيز عن مواضع زلاجتی, 


i Ae‏ لمصل السادس 


فتحول ثقل وزنى إلى الخلف. وعلقت زلاجتی اليسرى فى تلة. وكانت حركتى أبطأ 
من أن تنزع كوابح حذائى فى الحال. فانقطع رباط ركبتى الأوسط وانتهت حیاتی 
مع التزلج للابد. 


قالترکیز هو ما يتحكم بالزلاجات. ومضارب التنس. ومضارب الهوكى. 
والكرات. والمجاديف. وسيوف الشيش. والأوزان: وألواح ركوب الأمواج. والدراجات 
- وكذلك الأجساد التى تستخدم هذه الأدوات. والرياضيون المحترفون يقدرون 
تماما هذه العلافة بين الجسد والعقل ويحترمونها. انهم يجاهدون للوصول لنقطة 
تسمى النطقة . أو مايسميه المدربون العقل الهادیی. وهی حالة مكثفة من الكفاءة 
البدنية والذهنية التى تصل بالأداء إلى ذروته. فاللاعبون المحترفون وحتى الهواة 
يقضون الكثير من الوقت والجهد فى طلب الوصول لتلك الحالة. 


۰ زيادة الموائق. لزيادة درجة الترکیز. يلجأ بعض لاعبى البيسبول إلى التدرب 
مستخدمين مضارب يقل قطرها بمقدار النصف عن المضارب القانونية. 
وبعض لاعبى كرة القدم الأمريكية يتدربون على تصويب الكرة داخل إطار 
مطاطى - وهى تتأرجح معلقة فى الهواء. فرفع حد الصعوية يجبر الرياضى 
على صب تركيزه على العامل الرکزی. وهو الكرة. 

٠‏ تشتيت آلانتباه. لاعبو الجمباز يرتفعون بنسبة التركيز خلال تدريبهم. 
بتشفیل ألعاب الفیدیو فى الوقت الذی يصيح بهم زملاؤهم. قبل أن يصبح 
"تایجروود ‏ بطل جولف کبیرا. قام والداه بتنمیة تركيزه. فکان والده يضع 
بجيبة عملات ممدنیة تحدث صوت alala‏ خلال قترانه التدريبية. 

٠‏ التأمل. وقد تعلم تایجروود التركيز من والدته المتدينة من خلال إفراغ 
ذهنه من الأفكار الدخيلة. واليوم تتجلى قدرته الذهنية الهائلة على قدرته 
الرياضية من خلال سلسلة اعلانات لشركة „Accenture‏ 

o‏ التصور. معظم الرياضيين يحاولون استحضار صورة عقلية للنجاح فى 
المنافسة: كمبور خط التسجیل: أو تصور الكرة وهی تدخل إلى حيث ينبغى 
لها أن تدخل, أو إلى سهامهم وهی تخترق مركز الهدف. 

٭ التغذية الراجمة العصبية. هذه الطريقة الطبية التى تستخدم لعلاج الصرع 


ا منهج الذهنى فى الإلقاء ١م‏ 


واضطراب فرط النشاط المصاحب لتشتت الانتباہ يحاول بعض الرياضيين 
استخدامها الآن. فيتم تطويق رأس اللاعب بالأقطاب الكهربية التى نقيس 
الموجات المخية. فيتمكنون من مشاهدة أنماط الموجات المخية لديهم على 
الشاشات ويحاولون التحكم فى اتجاهاتها من خلال الترکیز. 

۰ الاستشارة النفسية. الدکتور بوب روتیللا ۰ إخصائى فى علم النفس 
الرياضى. (واحد من بين ألف آخرين فى القسم ۷ وشو أحد الا ختصاصات 
الفرعية المهمة فى الجمعية الأمريكية لعلم النفس) بنى لنفسه شهرة خاصة 
كمدرب لنجوم الرياضة. والترفیه. والمدراء التنفیذیین. ويركز الرجل فی 
عمله على الدور الذهنى فى الأداء البدنى. 

۰ الباراة الذهنية. يدين الدكتور روتیللا كما أدين أنا بالکثیر للعمل 
الرائد الذى قدمه دبلیو. تیموثی جالاوى . الذى وضع كتابه الأفضل مبیفا 
والسمی The Inner Game of Tennis‏ . حجر الأساس لملم طب النفس 
الرياضى. وقد وضع هذا العمل المميز قاعدة أساسية فى الرياضة من خلال 
تأكيده على أهمية دور العقل ہما يساوى : إن لم يكن بعظم. دور الجسد. وها 
هی كلمات "جالاوى" تجلى هذه النظرية: "ان المباراة الداخلية هی التى 
تجرى فى عقل اللاعب ... حيث تلعب تلك المباراة لتجاوز كل المادات المقلية 
التى تعيق الأداء الممتاز".' 


الفكرة المؤكدة فى الرياضة اذن, أن العقل يستخدم للتحكم بالجسد. وذات 
عليك أن تستعين بعقلك للتحكم فى جسدك حين تقف alal‏ أى جمهور. 


فعليك إذن بالتركيز. 


فالأساس فى الرياضة أن تركز فيما هو خارج عن جسدك. أن تفكر فى التل 
أثناء التزلج. أن تفكر فى الريح أثناء الابحار. وفى اوج أثناء ركوب الأمواج. وفی 
الطريق فی سباق الدراجات البخارية. أن تفكر فى الكرة فى التنس. والجولف. 
والكرة الطائرة. وكرة القدم. والبیسبول, وكرة السلة. 


f AT‏ لفصل السادس 


وفى المروض والخطب. فكر بما هو خارج نفسك؛ فكر بما هو خارج جسدك. 
خارج يديك وذراعيك. ويديك» وصوتك. فکر La‏ هو خارج خطبتك. شرانح 
عرضك. بما هو خارج عقلك. فكر بالجمهور. فکر ريما على مستوی آکثر فردية. 
Sa‏ بما Jala‏ الکرة فى الرياضة. فكر بکل فرد. قکر بکل واحد من الجالسین فى 
جمهورك. واحدا بعد آخر. 


هذا Gagas‏ مباشرة نحو أساس النهج الذهنی للالقاء: الحوار الشخصی. 


الحوار 


وهذا یقودنا أيضا للعودة للسوال الذى طرحته فى بد اية هذا الکتاب: لماذا قد یصبع 
التحدت, وهو نشاط مألوف جدًا يمارسه الناس بأريحية كاملة طوال الوقت. أمرًا 
مرعبًا جدا حين يكون alal‏ جمهور سامعین؟ والاجابة. US‏ أصبحنا ندرکھا QUI‏ 
هی فى اندفاع الأدرينالين الذى يثير لدينا استجابة الكر أو pall‏ ويخرب لدینا 
آلیات التواصل الفعال التى نطبقها بسلاسة أثناء مواقف الحوار المعتادة. 


فالتحدى إذن. حين تواجه الجمهور. يتمثل فى أن تيد خلق نموذج الحوار 
الاعتیادی ذات النموذج daa pase gall‏ جمیع الیشر بالارتياح. TY T‏ د لك 
علینا أولا أن نحلل الآليات الاساسية للمحادثة. ففی أى حوار ثنائی, یقوم الطرفان 
Las‏ یلی: 


۰ التواصل البصری. 

٭ استخد ام الیدین والذراعین للتعبیر عن نفسیهما. 
۰ استخدام الصوت لتمییز دلالات الکلمات. 

٠‏ التفاعل من خلال طرح الأسئلة وتبادل الأفكار. 


جوهرية فى كل من هذه العناصر الجوهریة: 


ا منهج الذهنی فى الإلقاء AT‏ 


٠‏ تمسح العین الفرفة فى خفاء بحثا عن مخارج هروب. 
٠‏ تبد أاليدان والذراعان فى تفطية البدن. حاصرة بذلك الرئتين مما یسبب: 
e‏ خنقا للصوت سیب دقص الامداد بالهواء. 
٭ يتجه التفاعل نحو التوقف. "أوه. آوه, إنهم جمیفا ينظرون نحوی!"'ء "اننی 
فى بؤرة الترکیز!". "یجدر بی أن أؤدى بشكل جید!". 


لکن هل يتوقف التفاعل SLi‏ إذا caly‏ شخصًا بين جمهورك يبتسم إليك فى 
تقدیر. فهذا يعد تفاعلا. وإذا رأيت شخصا عابسا بوجهك فى عدم اتفاق واضح 
منه لا تقول. lags‏ تفاعل. وإذا منحك احدهم نظرة تبدو فيها علامات التساؤل 
فهذا تفاعل. واذا رأيت آخر یومی برأسه فى رضاء فهذا تفاعل. وھکذاء فان هناك 
تفاعلاً بلا شك مع جمهورك. لکن فى لحظة الحقيقة, يتحول التفاعل من تفاعل 
لفظى إلى تفاعل غير لفظى. 


والتحدی إذن هوفى التركيز على تلك اللحظة الحرجة, وأن تجعل هذا التواصل 
غير اللفظى يسير فى صالحك i‏ وليس ضدك. والطريق إلى ذلك هوفى التحول من 
نموذج التواصل الخطابى إلى نموذج التواصل الثنائی. 


الحوار الننانی 


عندما تخطو نحو مقدمة القاعة للعرض أو الالقاء. بفض النظر عن حجم جمهورك 
- سواء کانوا ٤‏ أو ٠١‏ أو ٠٠١‏ أو ٠٠٠١‏ - عليك أن تختار واحذا منهم. ولیس مهما 
من هو: سواء كان الشخص الذی حياك على باب القاعة. أو شخصا لا تعرفه. أو 
كان وجها ودودا: أو غير ودود. عليك فقط ان تختار واحدا. 


وفى تلك اللحظة, قم بفرس قاعدة جديدة: افترض أنك وهذا الشخص المحدد 
الحاضران الوحيدان فى الکان. وتجاهل, للحظة: وجود الباقین فى الفرفة. اجعل 
هذا الشخص محور تركيزك. بعد ذلك. ابدأ Esa das‏ لطيفاء كما لو کنتما 
تتواجهان على طاولة أو مکتب. 


Al‏ الفصل السادس 


يمكتك الیدء حتى بمخاطبة ذلك الشخص باسمه. كما لو کنتما فى حوار 
بالحديث معه, فأنت فى هذه الحالة تدردش ولست تلقی خطبة أو عرضا . فأنت لا 
تفرغ حمولتك من البيانات المعبأة من جانب واحد؛ لكنك تنخرط فى حوار؛ تتبادل 
أفكارا. تفكر بالرجل أو المرأة التى تتحدث معها. فكر فيما يعرفه. وما ينيفى له أن 
يعرفه. والكيفية التى يتفاعل بها ويستقبل بها ما تموله. هذا التحول منك إلى ذلك 
الشخص ينبفى أن يكون مدروسا كنقر زر المفتاح الكهربى. استشعر النقرة من هذا 
الجانب إلى الآخر. 


أثناء حوارك مع هذا الشخص, فكر بصيفة ضمير المخاطب. فهذا سيوجه تفكيرك 
بعيدا عن ذاتك ویقترب من محيط الشخص الآخر. فكر بالآخر على طريقة "ماذا 
تفعل أنت؟" وأثناء تفكيرك هذاء ضع كلمة "أنت" فى جمل أفكارك. قلها فی 
مواضع متنوعة: 


. "سر أهمية هذا لك..." 
۰ "ماالذى یعنيه هذا لك؟". 
٠‏ "لاذا أخبرك Pag‏ 
۰ "اسمح لى أن أوضح لك..." 


والمبارة الاهم بضمیر الخاطب هی: 


٠‏ "ھا call‏ يمنيك فى Mia‏ وهی تعبر عن مفهوم قدمته سابقا فى کتابی 
Presenting to Win‏ . 


وهو تنويع متممد للعبارة الأكثر شيوعا "ما الذى يعنينى فى هذا؟" فالتحول 
من ضمير المتكلم إلى ضمير المخاطب يعد أساسيًا فى المنهج الذهنى للإلقاء. 


ا منهج الذهنى فى الإلقاء ۸۵ 


of Fire. How to Handle Tough Questions... When it Counts‏ (دار 
بيرسون للنشر ۲۰۰۵). زدت فى فيمة مفهوم ما الذى یعنیه هذا لك( حتی يشكل 
Eidos‏ فى الكرة الرتدة. أو الاستنتاح المفيد من أية إجابة. إن مصطلح 
الكرة المرتدة من مصطلحات لعية التنس. والذى يصف ضرية فوية تمطی اللاعب 
فرصة الفوز. وفى تقديم العروض. تعطى الكرة المرتدة لمقدم العرض أو المحاضر 
ميزة رابحة من خلال إضافة فائدة فى شکل السؤال ما الذى يعنيه هذا لك. أو من 
خلال اعادة ترتيب الدعوة للتحرك فى شكل النقطة ب. وشكل الكرة المرتدة يظهر 

فى الشکل AAT‏ 





شكل ١1-5‏ الكرة المرتدة 


فكر فى مبدأ "ما الذى يمنيك فى هذا" باعتباره نقطة الذروة لتأبيد الجمهور 
لك؛ وفکر فى كلمة "أنت" باعتبارها العنصر الأهم فى التواصل الفعال. 


AA‏ الفصل السادس 


اذا بحثت فى الانترنت. ستجد مئات الالاف من المراجع للدراسة بجامعة JU‏ 
(غير مدعومة من الجامعة) ترتب فيها الكلمات الاثنتا عشرة الأكثر إقناعا فى 
اللفة الإنجليزية. وکلمة" آنت" تأتى فى مقدمة الترتيب: وسواء دعمت الدراسة al‏ 
لا فقوة کلمة" آنت" تظهر جلية فى الرهانات الكبرى بعالم السياسة. 


فى الاعداد للانتخابات الرئاسية ¿TA pla‏ كانت السیناتور هیلاری 
رودهام كلينتون" شى gi pll‏ الديموفراطى الأوفر i TN‏ واعتبرت Jua)‏ ۵ 2 کل الیعد 
عن أن تکون فقط مجرد مرشح مفترض. كان أقرب منافس لھا من بين کٹیرین, 
هو السیناتوز a Lal al Ab‏ فى منتصف دوقمبر SEES ala‏ وقیل عام من 
الانتخابات, وقبل سبعة أسابيع من أول اقتراع رسمی فى لجان ولاية أيواء أظهرت 
استطلاعات الرأى العام أن السيناتور كلينتون فى المقدمة بنسبة ۰۸۲۵ ويأتى 
السيناتور أوياما" فى المركز الثالث بنسبة TAYY‏ 


وبعد أسبوعين. ذكرت مجلة نيويوركر أن حملة آوباما قد شهدت تفییرا 
استراتيجيا. 


یحاول DT‏ الآن أن يزيد من علافاته الشخصیة مع جمهور الناخبين . فى 
ا ماضى: كان متهما «b‏ يزيد من ا حدیٹ عن نفسه فى حملته اکثر من اهتمامه 
من يحتشدون لسماعه. والآن قد بدأ يذكر كلمة "esl‏ فى حطاباته بقدر ذكره 
لكلمة "انا؛" لقد قال حشد اجتمع له فى موقع لسباقات رعاة البقر فی فورت 
مادیسون: "لیس هناك من يستمع إليكم ولا من يستمع حاجاتكم. إنكم 
تستحقون رئا يفكر بکم" ,' 


وبعد خمسة أسابيع. كسب آوباما الترشيح الحزبى فى أيوا INV Van‏ 
فى ليلة الانتخاب. بينما حلت کلینتون فى المرتبة الثالثة ب AYA A‏ وفى عشية 
الانتخابات. بعد النتائج النهائية. تحدث كل Lagia‏ فى مركز حملته الرئيسى. 
مدة الخطابين كانت واحدة تقريبًا. الا أنهما اختلفا فى مرات ذكر كلمة "أنت" 


النهج الذهنى فى AY — alalY!‏ 


ومشتقاتها فى مقابل ذكر كلمة "LI"‏ كما تشاهدون فى الجدول المعروض بالشكل 





الشكل Y‏ جدول يظهر مرات ورود "asl" AaS‏ فى مقابل "Ul"‏ فى خطابات 
انتخایات التاهیل بولاية أيوا Y**À ale‏ 


if لا‎ a s 
ولكى يكون موفنا من ان كل كلمة يقولها ستكون صحيحة. كان أوباما هو‎ 
الوحيد من بين كل المرشحين الذى ألقى كلمته فى أيوا من خلال ملقن عن بعد.'‎ 


تأکید! على قوة كلمة "cal"‏ خلال حملة ۰۳۲۰۰۸ عرض الموقع الإلكترونى 
لاوباما شعارًا يقول UI"‏ أطلب منکم أن تؤمنوا. ليس فقط بقدرتى على إحداث 
تفيير حقيقى فى واشنطن... بل أسألكم أن تؤمنوا بقدرتكم أنتم على احداث هذا 
التفيير." (الکلمات المائلة من وضع المؤلف) 





احتفظ بمنهج التفكير بالآخر راسخا فى ذهنك. ابدأ كل عروضك وخطبك 
بالإسراع نحو المنهج الذهنى فى الالقاء. اختر واحدا من جمهورك. وانخرط مع 
دلك الشخص كما لو كنتما فى حديث شائى. فکر بالخاطب وتحدث به ولوح له 
من خلال كلا مك. 


AA‏ الفصل السادس 


بعد تلك اللحظة. تحول بانتباهك نحو شخص آخر, وابدأ حوازا معه. فكر 
ید لك الشخص 99 de‏ عبارات المخاطب التی لديك. 


بعد لحظات آخری, تحول نحو شخص آخر. وأدر محادثة آخری. وفکر بالآخر 
وتحدث اليه. تابع هذا فى ارجا القاعة كلها فى سلسلة من الحادثات الثثائية 


بينك وبين الحاضرين. 


أحد أوضع وأنجح الأمثلة على استخدام أسلوب الحوار الثنائی جرى فى 
المؤتمر الوطنى للحزب الجمهورى فى سان دییجو عام .۱۹۹١‏ کان بوب دول“ 
زعيم الأغلبية المخضرم فى مجلس النواب مرشخا للرئاسة. وفى ليلة الرابع عشر 
من أغسطس ألقت زوجته الیزابیث . التی اشتهرت qual‏ لیبی 
خطابات الترشح؛ حيث تقدمت نحو المنصة وبدأت فی لطف: 


۱ $ 
i‏ و احدا من 


شكرًا لكم جزيلا سيداتى وسادتى على هذا الترحیب ا حار الرائع. وشکرا لك 
حضرة ا حاکم Db,‏ على كلمات مقدمتك اللطيقة. 


تعلمون أن التقلید ا معمول به مع كل التحدثين فى ip‏ ا حزب امحمهوری هو 
التزامهم أثناء حديثهم بالنصة. لكنى اللیلة, أود أن أكسر هذا التقليد. وذلك 
لسببین: الأول» أننى أُنحدث مع أصدقاء. والثانى هو آننی أُنحدث عن الرجل 


بكلمات حسنة الاختيار بضمير الخاطب. ابتعدت ليبى دول" عن النصة, 
والتقطت ميكروفونا SLY‏ ونزلت بضع درجات إلى أرضية قاعة المؤتمر. ومن 
هناك بدأت فى التحرك للامام والوراء على الممشى الرئيسى بين صفی القاعة, 
متوقفة بين حين وآخر لتحدث أفراذا منضوين بشكل ما على حملة زوجها. وفى كل 
محطة توقف كان يجرى تواصل (ala‏ مصحوب بالأحضان. والمانقات, والقبلات 
GLa!‏ لقطة الفيديو1-١)‏ 


۸۹ 


aal‏ أحبتها وفود المؤتمر. وقد قاطموها کثیر! بالتهليل والھتاف. وفى الوقت 
الذى تأهبت فيه للختام. بعد عشرين دقيقة. كان الجمهور قد استسلم لها ہما تقول 
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.4 الفصل السادس 


كان تهليلهم وهتافهم عاليًا جدا حتى إنها اضطرت للتوقف. وحين هدأوا. 


تأبعت: 


أيها الأمريكيون» نی على يقين من أن أجيال الستقبل فى السنوات القبلة 
ستت ذکر نوفصير هذا لتقول إنه شهر ربح الأمريكيون فيه وسام فحارهم. حيث 
انتخبنا LE‏ منحنا فرصا أكبر وحكومة أصغر وأكثر كفاءة» وعائلات أكثر قوة 
وأمنا. هنا حيث انتخبنا الرجل الأنسب الذى قاد أمريكا بحو La Y 6 Las VI‏ 
انتخبنا " بوب دول" . ليبارككم الرب» وشکرا لكم ram‏ 


لا أعنى بهذا أن عليك أن تتنحی عن منصتك وتسير وسط جمهورك على طريقة 
'ليبى دول . أو على طريقة آوپراوینفری فى برنامجها التليفزيونى. أو كما يفعل 
غالبا جون تشامبرز المدير التنفيذى لشركة سيسكو سيستمز فى میدان الاعمال. 
فالسيدة وینفری. والسيدة دول. والسيد تشامبرز يتجولون بين الجمهور مدعومين 
بعدد كبير من كاميرات الفيديو التى تتابم خطواتهم وتنقلها لشاشات عملافه. 


انك لست سوى بشر ugale‏ ولست عارضا على مسرح. ولاينبفى أن تحاول أن 
تصبح كذلك. كن نفسك لا أكثر ولا أقل. كن صادقا. كن محاورًا. ابق فى مقدمة 
القاعة؛ وقم بتواصلاتك الثنائية من مكانك هذا. تحرك فى أرجاء القاعة بذهنك 
لا جسدك. استخدم الطريقة الذهنية فى الالقاء. 


ابتعد بتركيزك عن ذاتك. اجعل تركيزك خارج ذاتك. فكر بالآخر. تحول 
بتركيزك من البحث فى طريقة أدائك للبحث فيما يفعله كل واحد من جمهورك. 
فى السينما غالبا ما تشاهد مشهدا لشخص فى صدر الصورة بينما يكون التركيز 
على الخلفية ضعیفا. وفجأة تحول الكاميرا هدف بؤرتها لتصبح الخلفية واضحة. 
بينما تبهت صورة الصدر. هذا التحول يهدف إلى صرف الانتباه نحو حركة 
جديدة. فمليك بخلق التأثير ذاته أثناء عرضك: تحول ببؤرة تركيزك من ذاتك إلى 
كل واحد من الجمهور فى كل مرة نتواصل معه قیها. 


ا منهج الذهنى فى الإلقاء ‏ ۹۱ 


حين تقوم بهذا التحول الخارجی, las‏ سلسلة تفاعل قوية. سيرى کل من 
تخاطبهم بشكل مباشر الإخلاص لديك. ومن ثم سيشمرون بالارتباط بك. وهذا 
هو عامل الاحساس التبادل بالآخر الذى قرأت عنه فى الفصل الثانى. فالعصیبات 
الماکسة فی الخ البشری تدفع الشخص لاستشعار ما يراه. تذكر مقدار عدم 
الارتياح الذى شعرت به حين رأيت المحاضر الجفول S‏ وتذکر: أيضاء أن إحساسك 
المتادل به كان تلقائیا . 


أثناء تجوالك فى القاعة من شخص Y‏ فان کل من تخاطبه بشكل مباشر 
يستجيب إليك على نحو تلقائى أيضا. وفى معظم الأحيان. ستكون استجابتهم 





ستلتمس استجاباتهم نحوك فى تعبيرات وجوههم. ولغة أجسادهم. أو إيماءات 
الرؤوس. قد تكون إيماءات الوجوه إيجابية: كابتسامة؛ أو سلبية: كنظرة عابسة. وقد 
تكون لغة أجسادهم إيجابية: كالتأهب؛ أو سلبية: كالجمود. أما إيماءات الرؤوس 
فهى ایجابیة دائما. 


إذا تلقيت إيماءات بالرؤوس من جمهورلد. فلا يراودك الشك أبدا فى كونها استجابة 
إيجابية. فإيماءة الرأس عادة ما تعنی القول "أفهمك!" إن إيماءة الرأس هی هدف كل 
عارض أو متحدث: إنها لحظة التفاهم السحرية التى يعبر عنها دائما ب " "Hal‏ 


فضلا عن ذلك؛ تشق الإيماءات طريقها مباشرة نحو خوفك من الحديث 
العام: فتخبرك بأن أداءك ( الذى هوفملك الصادقءلا تظاهرك) قد اتخذ مساره 
الصحيع لدى جمهورك. فى تلك اللحظة تحدیدا. يدرك مخك بأنك قد أصبحت 
فمالا. فيخلص بأن الکر ولا الفر لم يعد أمرًا سا وهذا الا دراك الذهنى يرسل 
بإشارة عضوية لفدة افراز الأدرینالین. التى تقلل من اندفاعه فى الدم. وفجأة. 
تنحسر مظاهر التصرف الدی یمکن الکاشات من النجاة فی البيئة الخطرة. حيث 
الأعين التى تمسح المكان. وتغطية الجسد. وتسارع نبض القلب, وتسارع دفع الرئتين 
للهواء. وزيادة الاشارات العصیيه. 


AT‏ الفصل السادس 


ولقد طورت المفنية وكاتبة الأغانى الشھیرۃ. کارلی‌سایمون . التى تعترف بأنها 
عانت من الخوف الشديد عند الصعود إلى خشبة المسرح. طريقتها الخاصة لتقليل 
حدة التوتر من خلال استتارة ردود Jus‏ من الجمهور: "كنت اختار واحدا من بین 
الجمهور. وعادة ما یکون من الصفوف الأربعة الأولى. وأغنى لذلك الشخص بشکل 
مباشر. فکان یشمر بالحرج ویلتفت إلى الناس عن يمينه ویساره... قما أضعه عليه 
من ترکیز يصرف الترکیز عنى". ٠‏ 


ومع أن ایماء الرژوس لا الشعور بالحرج هو ردة الفعل التی ترغبها من جمهورك. 
فان طريقة سایمون تمرض لنا نموذجا یتعلق بتقدیم المروض. فللتقليل من حجم 
توترك. عليك بتحویل تركيزك بمیدا عما پساورك من مخاوف بشأن النجاح أو 
الفشل, لیترکز حول ما إذا کان کل واحد من جمهورك قد وصله هدف خطابك. قلکی 
تعيد صياغة مبدأ أساسى یطبقه نجوم الأداء الملنی, لابد لك من تفعيل القاعة. 


ایماءات الرژوس إذن. هى النقطة الحورية. أى أن إيماءات الرژوس هی نهاية 
ا مطاف فى ا منهج الذهنی للإلقاء. 


كيف نحصل على إيماءات رؤوس من جمهورك؟ 
ایماءات الرژوس لا تحدث عرضا أو من قبيل المصادفة. فيمكنك استدعاؤها من 
جمهورك. ولتحقيق ذلك عليك أن تقوم بأمرين محددين: 


.١‏ اقرا ردة فعل كل واحد ممن تخاطبهم. ابحث عما إذا كان ذلك الشخص قد 
فهم ما تريد قوله. al‏ لا. فإن كان قد فهم. فستتلقی إيماءة رأسه. وان لم يكن 
قد فهم. فستلقى على وجهه نظرة استفهامية أو عبوسا. 


Je Lo Y‏ مع ردة الفعل التى تتلماها بتعديل محتوی خطبتك . اذا تلقیت أيماءة من 


أحد الأشخاص. فتحول إلى الاتصال بفيره. واذا تلقيت منه عبوسا أو نظرة 
تساژل. قتصرف حیال لك: 


ا منهج الذھنی فى الألماء AT‏ 


٠‏ قل فكرتك على نحو مختلف: "بعيارة أخرى..." 

٠‏ اشرح مصطلحاتك: "ما يعنيه ذلك..." 

s‏ اضف Km‏ جدیدة: ''للنظر للامر من زاوية لخر" 

٠‏ عرف ما تستخدمه من مختصرات: "هذا الاختصار يرمز الى..." 

"... اطرح مثالا: "فمثلا. هناك حالة‎ ٠ 

۰ اطرح أدلة: "لقد أثبتت البحوث..." 

۰ تدخل بالتعديل الضرورى: "قبل أن نبدأ اليوم. سأل بيل ..." 

e‏ فصل: "لنلق نظرة gael‏ لهذا..." 

e‏ أدرج قیما مضافة: "السر فى أهمية هذا لك هو..." (شکل آخر من أشكال 
مبدئى: مادا uias‏ هذا لك ( 


بمكنك أيضا تعديل محتوى خطبتك من خلال مخاطبتك واحذا من بين 
جمهورك على نحو مباشر. Gela‏ إياه لشرح العبارة التی يفكر بها أو التی تريبه. 
فتقول مثلا: "يبدو أن لديك سوالا" الا أن شيئًا كهذا قد يشعر ذلك الشخص بعدم 
الارتياح لاختيارك إياه من بين الحضور. والسؤال المفتوح للجميع قد يمنح الفرصة 
لاستطراد أو نقاش عرضى. لذا فإن الوسيلة الأكثر نجاعة للتفاعل مع إشارات 
غير لفظية كهذه. هی أن تختار احدی الجمل السابق ذكرها قبل هذه الفقرة 
وتستخدمها. ومن خلال عقد هذه التواصلات التلقائية. يمكنك خلق ردود أفمال 
ايجابية لدى جمهورك. 


Ui‏ کان الخیار الذی اخترت فالفالب أنه سيأتيك بالایماءات الطلوية من 
الشخص الذى خاطبته. وهدا التفاعل الإيجابى یکرر الحوار الشائى. ویوسع من 
منطقة الراحة لديك. ویقلل من حدة اندفاع الادرینالین. 


فى حين تعد قراءتك لاستجابة جمهورك وتعديلك لحتوی خطبتك أسلوبين 
جوهريين سيمكنانك من التغلب على قلقك واکتساب جمهورك. فإن الأخير Lagia‏ 
يعد أكشر قوة GY‏ إيماءات الرأس التى تنالها نتيجة تعديل مضمونك يأتى بفائدة 
مز دوجه. 


۱ الفصل السادس 


۰ تقلل من مقدار قلقك GY‏ ایماء‌ات الرژوس تشی لك بأنك فى موضم التأثیر 
o‏ يشمر جمهورك بالامتنان لایضاحاتك حول الضمون. 


إن إيماءات الرژوس هی نهاية الطاف بالنهج الذهنی فى الالقاء. 


یعرض معظم مقدمی العروض ما لدیهم كما لو کانوا یقفون وراء درع خفية 
تفصلهم وتحمیهم من جمهورهم. ومجموعة قليلة مختارة من الخطباء هم من 
یخترقون هذا الحاجز ویقرأون ردود أفعال جمهورهم. والأقل من مژلاء هم من 
یتفاعلون مع ما يقرأون. 


ولنعد لقارنة الأمر بالرياضة. إذ إن معظم الریاضیین يبقون آعینهم على 
الكرة كنوع من الاتصال معها ومشاهدة حرکتها فى الهواء, لکن القلیلین هم من 
یتابعونها إلى حرکتها التاليه. إن رد الفعل الفریزی هذا هو اليزة الکبری لدى 
ابطال الرياضة. فالكرة فى الرياضة ليست سوى شىء جامد واحد. بینما جمهور 
الاستماع للعروض كاثنات dan‏ متعددة. ومقدم المرض المميز هو الذی یتتبم بشکل 
غریزی ردة فعل کل واحد من at yal‏ جمهوره ویعدل على الفور مضمون کلمته. فهذه 
التفاعلات الحيوية تأتى بایماءات الرژوس. 


شراءة رد الفعل وتعدیل محتوی الخطبة يشبه لحد کبیر تنظیم حركة الطائرات 
فى الملاحة البحرية. حیث یقوم المرافيون الجویون Gal as‏ شاشات الرادار مرافية 
دفیقة. ملا حظين المسارات الجوية لكل طائرة فى المنطقة ويعدلون التدهق المرورى 
لتحقيق أكبر قدر من الأمان والكفاءة. فعليك مراقبة كل واحد من جمهورك أثناء 
القائك أو حديثك. قم بقراءة استجابة جمهورك وعدل مضمون خطابك لتحقيق 
آتم فهم. ومن ثم رضاهم. 


إن المنهج الذهنى سبيل أبسط وأكثر فمالية فى كبع الخوف من التحدث أمام 


i 
العامة من التأمل؛ والتصور. والصیاح. والعمللات المجلحلة. والمضارب الضيمة‎ 
القطر. والاطارات المطاطية المتأرجحة. وأقطاب التفذية المرتجعة العصبیة. إن‎ 
تلقی الإيماءات من جمهورك هو ما يتحكم فى الأمر کله.‎ 


قراء2 الاستحابة/تعدیل محتوی الخطبة 


لقد اکتشفت ماریا ماکابی من شركة مایکروسوفت قيمة التفاعل مع الجمهور 
من الطریق الصعب: باللجوء لها دون قصد. تعمل ماریا مدیرا إقليميًا للمبیعات 
والتسویق فى فطاع البیعات الشمالی الفربی فى مایکروسوفت. وعلی الرغم من 
آنها كانت تعمل فى الشركة طوال عشر سنين. كانت ماریا تقدم عروضا على 
نحو غير منتظم. ومژخرا. طلب منها أن تقدم عرض مفهوم ga‏ غير مجرب 
آمام نوعيات متعددة من الجماهير. ومعظمهم. كما كانت ماریا تعلم ¿dal‏ 
سیقاومون الأفکار الجديدة. فهناك الکثیر مما ينبغى تفییره. 


فى أول مرة قامت ماریا بتقدیم عرض. تأکدت أسوأ مخاوذها. فى LLS‏ 
حدیٹھاء حیث كانت تری معارضة الجمهور بادية فى تعبیرات وجوههم AGA‏ 
وعيونهم الضيقة, ولفة أجسادهم التيبسة. فاستجابت yla‏ على النحو الذی 
یستجیب به أى شخص عند مواقف التوتر. لقد ردت بالانسحاب الکامل إلى نموذج 
الکر أو الفر؛ وفشل عرضها تمامًا. وما لم تكن تمرفه ماریا فى هذا الوقت آنها 
كانت قد اتخذت بالفعل الخطوة الأولى نحو السيطرة على الجمهور: فقد قرأت ردة 
فعله. لکن هذا كان فقط نصف الحل. كان لا يزال عليها أن تتخذ الخطوة التالية: 
وهی تعدیل المحتوى. ولم یحدث هذا الا حين عرضت فى المرة التالية. 


لقد أتت مستهدة هذه المرة. فكلما رأت ماریا شخصا مرتابًا أو يبدى ردة 
قعل سلبیه: قدمت دليلا مضادا. وکانت تلمس Ki‏ ذلك فى الحال: aas‏ تراحمت 
نظرات الارتیاب. بل انها نالت فی بعض الموافف ایماءات رضا. ویمجرد أن رأت 
الایماء‌ات. استعادت ماریا رباطة جأشها وألقت بعفهومها التسویقی الجدید 


فی نقه واتزان. 


18 الفصل السادس 


مع الطائفة الثالثة من الجمهور. انتقلت ماريا بتفاعلها إلى مستوى آخر: 
لقد استدرت الإيماءات مقدما. انها لم تواجه التشكك حال وقوعه فحسب. بل 
انها زايدت على معارضيها بمجموعة أسئلة نفى طرحتها فى بلاغة. ثم طرحت 
اجاباتها الخاصة. وكل اجابة لاقت ایماء‌ات الرؤوس. فاستكانت. وبدأت ماریا" 
سریعا فی توقع الإيماءات. وتقول فى هذا: "لقد منحنى هذا فرصة لواجهة ما كان 
محل جدل وأن أدعم قصتی". 


لقد دخلت ماریا الى مجال القوة الكاملة للتفاعل: استدرت ايماءات الرؤوس 
باستعابات مدروسة: Call,‏ على نحو سريع: فقرأت )22 قعل الجمهور وعدلت 
الحديث. فى الحال. وفی الوقت المناسب. 


افعل كما فعلت ماریا . وستکتشف سریما. أنه حين تتقن ذلك الأسلوب الناجع 
الجدید. ستتضاعف الطاقات الإيجابية لكل تفاعل متبادل وتتراكب وأنت تدور فى 
أرجاء القاعة - أولا فى متوالية حسابية وأنت تتحول من شخص إلى آخر؛ ثم فى 
متوالية هندسية حين تكتسب حركة المجموعة قوتها الدافمة. سيشيع الإحساس 
المتبادل اللا إرادى من الجمهور مثل تموجات ماء على سطح بحيرة: ليكون أمواجًا 
لا تماوم من القبول الایجایی - لك. 


الداثره الدینامیکیه 


إن آسلوب قراءة رد الفعل والتعدیل یکمل سلسلة تفاعلات یمکن أن تری فى شكل 
داثرة ديناميكية. کالتی تظهر فى الشکل T-I‏ 


ا منهج الذهفی فى ay «La! yl‏ 


التركيز 
التعاملف . . 
تعديل المحتوى 
vem‏ قراءة الاستجابة 
— إثارة الإيماءات 
الادرینالین 





Y 


الشكل 5-؟ الدائرة اندینامیکیه 


تبدأ هذه الدائرة بنفرة ذهنك من ذاتك الى واحد من جمهورك. التركيز نحو 
الخارج. بعیدا عن ذاتك من خلال التفكير بضمير المخاطب لا المتكلم. سيولد 
الاحساس المتبادل بالاخر لدى هذا المخاطب. وسيرد هذا الشخص لاارادیا بایماءة 
من رأسه. حين ترى إيماءة الرأس. سينخفض اندفاع الأدرينالين. يمكنك استدرار 
المزيد من الإيماءات من خلال متابعة فراءة الاستجابات وتعدیل المحتوى. وبتمام 
الدائرة يعاد خلق الحالة الحوارية. 


قوة هذه الدائرة أکد صحتها Lale‏ لورانس شتینمان . وهو طبیب. وأستاد 
فى العلوم المصبية. وطب الأمراض العصبية. وطب الأطفال فى جامعة ستانفورد. 
والفائز لرتین بجائزة جافتس لملوم الاعصاب المنوحة من الکونجرس 
الأمريكى والعاهد الوطنية للصحة. والدکتور شتینمان هو asl‏ مؤسس مشارك 
لشركة Bayhill Therapeutics‏ واحد اعضاء مجلس ادارتها. وهی شركة ترکز 
على علاج أمراض الناعة الذاتية. وقد شارك فى برنامج العروض النا جحة تمهیدا 
a Lal!‏ برحله عرص أسهم الشركة للا کتاب العام. وقی alas‏ محاضر 3 مهار ات 
الالقاء كتب الطبيب النابه فى ملا حظاته: 


SA‏ الفصل السادس 


ا منهج الذهنى لتقدي العروض يسيطر على التوتر الناجم عن ا حدیث للعامة لأنه 
یعتمد على ا مادئ الأ ساسية لعلم فسيولوجيا ا جهاز العصبی, فا حديث أمام 
جماعة من الناس يتسب فی افراز الأدرينالين . وهذه ا مادة ا مهمة تحفز ردة فعل 
الك ر أو الفر» وهو ما يقلل بدوره من فعالية التحدث. لکن حين بتواصل ا متحدث 
مع ا جمهور وبشعر بتفاعلهم؛ ينخفض مستوى تدفق الأدرينالين وبالتای مستوى 
التوتر. ومن (m‏ حين يلاحظ ا جمهور أريحية التحدث وثقته» بنتقل إليه شعور 
الثقة والأريحية ويصبح أكثر قابلية لرسالة التحدت. هذه الشاعر التزامنة 
والتسقة تحصل لدى الستمع من خلال تحفیز ا خلايا العصبية العاكسة فى ا مخ. 
فالأعصاب ووظائف الأعضاء تتضافر معا خلق حلقة مزدوجة الاتجاه تربط بين 
التحدن وجمهوره. 


حين تتم تلك الحلقة. ستدخل إلى ما Joly‏ النطقة فى العرف الریاضی. 
ومن هذه اللحظة فصاعدا. ستعلم ubl‏ لن تبقی واقفا فى مکانك هذا. مکشوفا 
بلا حيلة. Gal‏ طلقاتلد فى الظلام. وهوة عميقة أمامك تفصلك عن هدفك. 
بل ستکون داخل القاعة مع جمهورك. منخرطا معهم فى تفاعل مزدوج الاتجاه. 
ستسیطر على خوقك من الحدیث العام ومن جمهورك. ستسیطر على مصيرك 
الخاص. وستنجح. 


الیرهان 
ان فوة منهج الالقاء الذهنی تتجلی فى متالی موجزین لکنهما ملهمان. 


فی محاضرات تدریب تقدیم المروض الفعالة. نطلب من كل مشارك أن يقف 
ویقوم بالقاء عرض صغير على بقية الملشارکین. يموم کل واحد بمرض نفس المعلومات 
اربع مرات ونسجل بالفيديو کل Sale!‏ للعرض وبين الإعادات ندیر الشريط لنقدم 
وجهة نظر موضوعية. ولرصد التقدم فى ذات المهارات التى تنعلمها فى هذا الكتاب. 
ويكون التسجيل الأول دون أى توجيهات لنتخد منه نقطة انطلاق. 


ا منهج الذهنى فى الإلقاء ۹۹ 


فى احدى المعاضرات»؛ قامت امرأة شابة. وهی خبيرة بالالقاء. بالقاء خطبتھا 
الأولى بسهولة تامة. كانت تشعر بتمام الراحة أمام أقرانها. وألقت كلمتها بدرجة 
معقولة من الاتزان والحيوية. وحين جلست لتشاهد تسجيل کلمتها. ادركت انها 
نسيت احضار نظارتها . فکانت مضطرة للتحديق فى الشاشة. 


بمرور اليوم الدراسی. تعلمت قراءة استجابة الجمهور. وحين خرجت لإعادة 
تقديم عرضها للمرة الرابعة والأخيرة؛ وقفت alal‏ الکامیرا وتحدثت إلى شخص 
واحد كل مرة. لكنها فى هذه المرة. دققت النظر. ولم تكن تفعل ذلك فى المرات 
السابقة وهی تقدم نفس العرض على ذات الجموعة. فعلی الرغم من أنها كانت 
تنظر نحو جمهورها أثناء محاولتها الأولى التى بدت مؤثرة. فإنها لم تكن تتواصل 
معهم. إن المنهج الذهنی فى الإلقاء مكن متحدثة مميزة من alali‏ بالارتباط 
الفعلى مع جمهورها. 


للخبرة الشخصية. دعونا نرجع JEL‏ الفصل الرابع عن الخطبة التى ألقيتها 
فى مؤتمر عن الاستثمار البنكى وتسجيل الفيديو الذى تبعه. طوال العرض. كنت 
قادرا على الإلقاء بفعالية كاملة لأننى كنت مركزا على الجمهور. ویینما كنت call‏ 
كلماتى. كنت أرقب كيفية تلقى أفراد جمهورى لهذه الكلمات. بحثت عن إيماءات 
الرژوس. وابتسامات التقدير. ونظرات التساؤل؛ وعدلت خطابى تیفا لما رأيت. 
فكلما رأيت التفهم. تابعت؛ وكلما رأيت الحيرة أو الشك. فصلت الحديث فلیلا. 
لکن خلال مشاهدتى للتسجیل. وجدت أنه كلما ركزت على نفسى وعلى آدائی, كنت 
کڈ 

فتعلم من تجربتى: اقرا ردود الفعل/ وعدل الخطاب. احصل على إيماءات 
الرؤوس. وتوصل إلى ذروة الا مر فى النهج الذهنى للإلقاء. 


LLL توصیل‎ 


نحن الآن على مقربة من نهاية الربع الأول من هذا الكتاب وقد وصلنا الآن فقط 


Jura) | EN"‏ السادس 


للنقطة التى تبدأ فيها نصائح الإلقاء التقليدية: التعبير الجسدى لكلمتك بلفة 
الجسد والصوت. على مدار سنوات عملى العديدة کمدرب. وجدت أن تلك النصائح 
ھی أكثر ما يشير إليه الناس أو ينتظرون السماع له حين يطلبون الاستشارة من 
أجل مهام إلقاء عاجلة. أكثر من ذلك. أنه غالبًا ما كان يطلب منى التدريب على 
مهارات الإلقاء وحسب. Uleg‏ ما كانت التساؤلات تقول: "ان كلمتى جاهزة. 
وشرائح عروضى جاهزة. كل ما أحتاجه منك هو..." ثم ينهى بواحدة أو ائنتين 
من: "...كيف أحرك Say‏ وذراعى", "...كيف أبطئ", "...كيف أرتفع بصوتی'', 
"...كيف أكون أقل تیبسا" "...كيف أكون أكثر قدرة على التعبیر" والسؤال الأكثر 
شیوعا: "...كيف أهدئ أعصابى". 

الواضح. أن هناك الحاحا كبيرا على طلب المشورة فيما يتعلق بمهارات الالقاء. 
لانها ببساطة صعبة التنفید. 


لقد كنت أرفض بشدة کل هذه الطلبات. لأننى لو بدأت بالتدریب على لفة 
الجسد والصوت مع شخص لم يعد خطابه. أو لم يفهم على نحو کامل آثر اندفاع 
الأدرينالين. شخص يركز على شكل أدائه دون التركيز على تصرف الجمهور 7 وهی 
اساسیات النهج الذهنى - فإن أى تدريب ممكن لن يكون سوى هراء. مصحوب 
بخفق بالأيدى والألسن - صوت fle‏ وغضب عارم Y‏ يفرزان lis‏ - 


اما الان. cols‏ مجهز بالأدوات اللازمة لتطبيق الأسس. أنت جاهز بالفعل 
حان الوقت للاجابة عن الأسئلة التى كثيرا ما تتردد عن مهارات AMY‏ وهی 
موصوع الفمصل التالی. 





تعلم كيف تنحدث 
يلغه جسدك 


"اقرن الفعل بالقول» والقول بالفعل؛ بهذا البداً ا خاصء لن تتجاوز حدود الفطرة 
الےية . 

= ويليام كم 

هاملت. الفصل الٹالٹ: المشهد الثانى 


مراحل التعلم الأربع 


اذا حدث أن تبنيت دراسة أى نشاط بدنى. كالرياضة مثلا . فستخوض عملية تمرف 
بمراحل التعلم الأربع. وهی تلك المراحل التی تنطبق أيضا على جانب العنصر 
البدنى عند تقديمك لعرض أو القاء خطبة أمام جمهور. فمتى بدأت السعى لتعلم 
مهارات بدنية جديدة؛ فإنك لا محالة ستمر بهذه المراحل الأربع واضحة التعریف. 


على القيام بأداء جيد. 


الرحلة الثانية: يخبرك المعلم بأنك كنت تؤدى على النحو الخاطی: فتصیر 
عا ما بعدم قدرتك على القیام بأداء جيد 

ا مرحلة الثالثة: يخبرك العلم بما يجب عليك فعله فتصبح قاد على القیاء 
بأداء جيد. لكن فى المرة الأولى التى تحاول فيها اتباع نصائح 
المعلم سيبدو الأمر غير طبيمى. فا طرحلة الثالثة اذن. هی العلم 
بقدراتك. ولذا يطلب منك المعلم التدرب على هذه المهارة 
الجديدة كثيراء فالتكرار آمر أساسى فى تعلم أى مادة. أو 
ای مهارة. ذهنية كانت أم بدنية. فإذا کررت ہما فيه الكفاية. 
يمكنك الوصول إلى... 

الرحلة الرابعة: تؤدى الهارة دون تفكير بشأن قدرتك على الأداء من عدمه. 


هل أنت فى الرحلة الرابعة من تعلم رياضتك الفضلة؟ هل col‏ كذلك فى SÍ‏ 
رياضة؟ هل وصلت إلى هذه المرحلة من قبل؟ الأمر ممكن. لکن الوصول إلى تلك 
المرحلة لن يحدث يبن عشية وضحاها. Y‏ يمكنك أن تنتقل من مقعد ا لمبتدی إلى مقعد 
الخبير بسهولة وسرعة, Y‏ يمكنك تحقيق تطور دون المرور بجميع المراحل الأربع. 
والحقيقة, أنه خلال تنقلك بين جميع المراحل الأربع: + ستقضی معظم الوقت فى المرحلة 
الثالثة. وهی العلم بقدرتك على القيام بأداء طيب. ولا شك أنك ستشمر بنوع من عدم 
الارتياح حین تحاول القيام ببعض المهارات والتدريبات الواردة بهذا الكتاب. 


ومفتاحك لإحد اث تفييرات هو أن تتمكن من قبول هذا الشعور بعدم الارتیام» تقبل 
أن عليك الخروج من منطقة الراحة والأمان الخاصة بك - والتی تضعنا فى مفارقة. 


مفارقة منطمۂ الراحه 

حين تكون فى مواجهة جمهور مستمعيك والأدرينالين يتدفق فى دمك. Gala‏ إياك 
للكر أو الفر. أو لحماية أعضائك الحيوية. فان ما يشعرك بالارتیاح فى هذه الحالة 
هو أن تفطى منطقة أسفل الخصر. أو أن تبدأ بتفطية جسدك: ولكن میعث الفارقة 
هو أن جمهورك فى هذه الحالة سيظن بعدم ارتياحك. ولو أنك بدلا من ذلك. 


علامة ترحيب - ستشعر مع هذا التصرف وكأنك مكشوف. مفتوح. سهل النال. 


ولن تشعر بالراحة. 


هذه المفارقة تظهر فی المصفوفة المعروضة فى JEAN‏ ۰۱-۷ حيث يشير الجانب 
الأيمن إلى السلوك بينما يشير الأيسر إلى الإدراك. الجانب الأيمن يعبر عن وجهة 
نظر المتحدث. والأيسر يشير إلى وجهة نظر الجمهور. 


الشكل ۱-۷ مفارقة منطقة الراحة 


lja Yi السلوك‎ 





مقدم العرض الجمهور 


واذا أردنا القاء نظرة أعمق على أليات سلوك المتحدث/ ادراك الجمهور. 
فدعونا نتذكر السلوك الذى يكون رد فعل لاندفاع الأدرينالين فى الفصل الثالث. 
والمعروض فى الجدول بالشكل Ma‏ 


Y‏ المصل السابع 


السلوك السلبی, الناجم عن رهبة الحديث إلى العامة وردة الفعل الفريزية 
الناجمة عن هذا السلوك. ردة فمل الكر أو الفر. تتسبب فى حدوث إدراك سلبی 
من جانب الجمهور. ومرة أخرى نكون alol‏ مفارقة: فذات الآلية التى تنجو بنا فى 
اوقات الخطر هی التی تقودنا للفشل - كمقدمى عروض. 


كيف نفير هذا السلوك لخلق !دراك ایجابی لدی الجمهور 5 كيف نوظف کل هذه 
العناصر لتكون إلى صالحنا ولا تكون ضدنا؟ السر أن نقبل هذه المفارقة. إذا قبلت 
الفارق بين ما تشعر به حين تكون خطيبًا وبين ما يراه جمهورك. فأرجوك أيضا أن 
تتقبل حقیقة أن التوجيهات التى ستتعلمها الآن ستدخلك منطقة عدم الارتياح. 


ادراك الجمهور 


الملامح 


الراس 
البدان والدرا عان 





الشكل ۲-۷ السلوك السلبی/ الادراك السلیی 


حين أقوم بتدریب الشار کین لدی على هذه التدریبات ذ اتها . أطلب منهم القیام 
فى الفرفة الاشارة بذراعین مفتوحتین عن آخرهما. وبمجرد أن یفعل الواحد منهم 
ذلك. أوقفه وأسأله عن شعوره. فيأتى الرد الثابت: "أكثر مما تستحق!" "آشعر 
بالاستفراب!". "مفالاة!", "عدم اتساق!". 


۰١ جسدكت‎ dab كيف تتحدث‎ «las 


لا شك أنك ستشعر بذات الشاعر حن تجرب هذه التوجيهات. لکن. رجاء 
اترك الحكم لما سيبدو على جمهورك. 


تذكر من حديثى فی تصدير الكتاب أننى قبل أن آنشن شركتى الخاصة. 
كنت أعمل لدى شركات أخرى. فى التدريب على مهارات الإلقاء. وقد كنت أطلب 
معظم الوقت ممن أقوم بتدريبهم بأداء تصرفات جديدة, ولان التصرف الجديد 
يشعر بعدم الارتياح. فقد قاوموا ذلك بالطبع. إلا أننى واصلت التشديد عليهم أو 
محايلتهم حتى أتوا بالتصرف الجدید. وفى نهاية الیوم. كانوا يتفيرون. لکن على 


وفى ذات الوقت. كانوا يشعرون بالسوء الشديد. وكذلك كنت أناء لأنى كنت 
Li‏ من يفجر هذا القلق. ثم نفترق, وکلانا لا يشعر بالسعادة أو الرضا. ویمجرد 
أن اکتشفت الفارقة ویدأت أوضح لهم أن الشعور بعدم الارتياح سوف یتلاشی 
مع الوقت. صارت مهمتى آیسر, والأهم من ذلك. أنهم أحرزوا تحسنًا ملحوظا. 
وكانوا متأهبين للدخول فى المرحلة الرابعة؛ بالسرعة التى يرونها. وفى الوقت الذى 


¿did la 


التكرار على مدار الوقت 


التکرار مع الوقت سيضع las‏ لهذه الفارقة. وفى نهاية الأمر ستشعر بالارتياح 
مع فتح ذراعيك وستبدو فى عين جمهورك مرتاحا. متزناء واثماء وجاهزا لاحتواء 
المالم كله. لکن ضع فى اعتبارك أن الأمر سيتطلب وفتا حتى تشعر بالاتزان. 
والثقة. والقدرة على احتواء العالم. فأنت لست فى سباق سيارات؛ فلا يمكنك أن 
ترتقی من مستوى عدم العرفة المطلقة إلى مستوى المعرقة التامة فى غضون دفيقة 
واحدة. ولا يمكنك الانتقال من الحزام الأبيض للحصول على الحزام الأسود بين 
عشية وضحاها. بل إن الأمر يستفرق Cag‏ 


إن التكرار مع الوقت یمزز العادات. فأيا كان السلوك الذى تقوم به حتى هذه 


۱۹ الفصل السابع 


اللحظه من حياتك. فهو سلوك یتم تعزیزه من قبلك على مدار کل هذا الوقت. 
ولكى تطور عادات حديدة dhile‏ بالتکراں فالحواجر da pa‏ وارتفاعاتها تختلف 
باختلاف البشر. لکن الأمر جدير بمحاولة القفز. 


تماما كما يقطع المتزلج المنحدرات الصغيرة مرات عديدة حتی يصبح تجاوزها 
أمرًا بدیهیا بالنسبة له فيصبح بعدها جاهزا للانتقال نحو النحدرات الأصعب. إن 
التکرار مع الوقت سینتقل بك من المرحلة الثالثة إلى الرابعة. أى من مرحلة الوعی 
بقدرتك على الأداء إلى مرحلة الأداء البديهى دون تفكير. 


التفيير 

جوی موجولیا" هوالمدير التنفيذى لشركة TD Ameritrade‏ , وهی شركة رائدة 
فى التزوید بخدمات الاستتمار الوجه ذاتیا. قبل دخوله عالم JUI‏ كان "جوی" 
منسق فريق كرة القدم بكلية دارتموث؛ وهو GUS cala La!‏ یسمی The Key‏ 
.to Winning Football. The Perimeter Attack Offense‏ وقد انضم 
dm‏ إلى صفوف تدريباتى من أجل المساعدة فى alae!‏ العرض العام لشركة 
Ameritrade‏ وخلال المحاضرات. كان جوى يتعامل معی كزميل تدريب. وقد 
das Y‏ تشابهات بين الطريقة الذهنية فى الإلقاء ومنهجه فى كرة القدم, وحتی فى 
شركته الحالية: 


ال تعلم آی سلوك جديد ينطوى على شعور بعد م y!‏ رتیاح؛ oY‏ عدم ce» y!‏ 
هذا هو ما یجعل البشر - والوسات - مقاومین للتغيير. 


ومفتاح تفعیل هذا التغيير هو أن توصل للفرد - أو ا مؤسسة - أن شعور عدم 
الارتياح هو الثمن الذى ينبغى دفعه لتحقیق نتائج جديدة. فإذا ما اراد ریاصی 
محترف تحقيق نتائج عتازة» فعليه أن يعمل بجهد أكبر ولدة أطول . وإذا آرادت 
مؤسےة تين أدائهاء فعلیها أن تغير إجراءاتها وربا بناءها. لابد من التفییر. 


تعلم كيف تتنحدث بلفه جسدك ۱۰۷ 
it if 3‏ 
إذا أراد مقدم العروض أن يحسن من آدائه. عليه أن يتعلم مسلكا جديدا. 


لكنى سأترك ل جوى القول الفصل فى أهمية التغيير: 


إن الاستمرار فى أداء ذات الأفعال بذات الطرق مع توقع نتائج مغايرة هو ا حماقة 
فى أوضح صورھا. 


كن على يقين من أن التغييرات التى ستتعلمها فى مهارات الإلقاء لديك 
ستشعرك بعدم الارتیاح, وثمة قول مأثور دقيق ومجرب فى ميدان الرياضة يخبرنا 
بان ا مهارات الجديدة ستشمرنا بالسوء قبل أن نشعر بالتحسن, أبق عينيك على 
نهاية المطاف؛ فالرحلة عبر الشمور بعدم الارتياح جديرة بما تبذله من جهد. أتقن 
التفيير. أتقن آلیاته. وسيكون الاتقان حليفك على منصة الالقاء. 


لحظة الحقيقة 

دعنا نتجاوز الزمن إلى أول عرض أو كلمة ستلقيها. لقد حانت لحظة الحقيقة. La‏ 
أنت تسمع متخن القرار الرئيسى بين جمهورك ينادى: laid as"‏ أو تسمع مدير 
الراسم يقدمك. أو تسمع اسمك یجلجل فی ميكروفون القاعة. من قبل المتحدث 
السابق أومن قبل صوت معلن لا ترى صاحبه. والآن, ومع إعدادك المسبق للخطاب. 
ومحاولات القائه التى جملتك تألفه. ستخطو نحو مقدمة القاعة فى راحة ذهنية 
كبيرة. 


تذكر أيضا ما قرأته فى الفصل السادس وانقر زر التحويل من هاجس og"‏ 
agit‏ ينظرون نحوى! ' إلى منطق التفكير فى الخاطب. فتركز على dolina”‏ 
محدد من بين حمهورك. فتحول تركيزك الی تلك السيدة الجالسة فى الوسط 
بمؤخرة Ac Lal‏ 


۸ الفصل السابع 


ولکن المرأة لم تع تحولك الذهنی هذا. لذا عليك أن تمرض قرارك الداخلی 
الیها بشکل ظاهر. ينبفى أن يكون لديك جهاز عرضك الخاص Jai Gall‏ ذلك 
القرار الذهنی: ویتمثل فى العناصر المشرة الناجمة للسلوك الناجم عن اندقاع 
الادرینالین والمروضة فى الجدول الوجود بالشکل ۲-۷. 


das Y‏ أن العناصر العشرة تندرج تحت الحرکین صاحبی التأثیر الأعظم على 
الجمهور: فالخمسة الاولی هى عناصر للمحرك البصری, والخمسة الأخری هی 
عناصر العرك الصوتی. وهذا الفصل والذى يليه .سیشرحان لك بتوجیهات 
مفصلة ومتدرجة, كيفية السيطرة على JS‏ من العناصر الواردة فى الجدول. 


بالطبع لا يمكنك أخذ هذا الجدول أو الکتاب معك إلى منصة الإلقاء. وإلا 
اعتبر هذا من باب ورقة الفش. فضلا عن أن هذه القائمة طويلة وستزید جد! مما 
ینبفی عليك فعله - وما لاینیفی alaa‏ ففالیا ما ستسأل نفسك: "ما الذى يقوله 
الکتاب فیما ینبفی علی فعله بشأن حركة Say‏ وذراعی؟", کیف بنبفی أن تکون 
وقفتی؟", "كيف أتواصل بصریا مع الجمهور؟", "هل درجة ارتفاع صوتی کافیة۹" 
وسریعا. ستشمر بالانهاك. وهذا ما یسمی فى الرياضة شلل التحلیل. وهو مصطلح 
یقتصر تطبیقه على الرياضة فقط. 


لکن Yu‏ من ذلك. ویمجرد اتمام عرض عناصر القائمة. فساأختصر کل 
التفاصیل المزعجة إلى نقطتین جاهزتین سریمتی التذ کر. وسأعطيك فی الفصول 
التالية معلومات اضافية. لکنی سأختصرها هی الاخری فى صیغ جاهزة سهلد. 
فیکون الا جمالی هو ثلاثة توجیهات بسيطة تکون هی ما تحتاج إلى تذكره حين تحین 


لحظة الحقيقة. 
لبوجیهات المختصرة 


الواقع. آنك بالفعل تعلمت أول هذه التوجیهات الثلاثة وهی: أن جوهر طريقة الإلقاء 
الذهنية هو التحول خارجا: فكر بالخاطب. ولن تفاجأ بان التوجیهین الباقیین 


تعلم كيف تنعدث aab‏ جسدك ۱۰۹ 
يعالجان التأثير الكبير للمحركين البصرى والصوتى. يمكنك رؤية التوجيهات 
الثلائة فى alia‏ مثلث. كما فى الشكل ۳-۷: حيث عرفت قاعدته قعلیا. بینما سترد 
la‏ ضلعیه تباعا. 





الشکل ۲-۷ التوجیهات الختصرة 


إن اعتبار الطريقة الذهنية قاعدة للمتلث لهو pal‏ مقصود. ومع Jal‏ من 
التبصر يتضح لنا السبپ. 


فى بداية هذا الفصل. وصفت عملی وذ کرت أننى عملت لدی شرکات تدریب 
رجال الاعمال على مهارات الالقاء. وکان كل ما كنت اقدمه لهم هو توجیهات حول 
ضلمی المثلث سابق الدکر: RA]‏ الجسد والصوت. لقد قضیت معظم وفتی حینها 
فى إصدار الأوامر صارخا فى أشخاص مثلك تمامًا. وهم بشر عادیون. فأقول: 
'افعل "Mas‏ "لا تفعل كذا!", "أكبر. أصفر. أسرع. أبطأ. أعلى. آلین. أوسع. 


MCN 


سی بی إس؛ حيث كنت أوجه المراسلين. والمذيعين. وضيوف البرنامج. وكانوا جميمًا 


BT‏ الفصل السابع 


محترفى إلقاء. آما رجال الأعمال فهم محترفون فقط فى تخصصات وظائفهم. 
وحن عاملتهم كمحترقى celal!‏ عجروا. 


"آنا لست ممثلا!", "كفاك؛ جیری!". 


لكنى كنت أملك كما كبيرًا من الحیل, وحين طبقتها. تمكنت من دقع عملائی 
لفعل ما أطلبه منهم بالضبط: "أكبر. أصفر:أسرع: أبطأ؛ أعلى صوثاء أنعم صوتا. 
أوسع. أضیق..." وفى نهاية الیوم. كنت أدفعهم للمنصة. ليجأروا بخطبهم. 


وللاسف. عندما خرجوا إلى عالم الواقع وحاولوا الإلقاء. انشغلوا تماما 
بانفسهم وحاولوا تذكر كل الأوامر الكثيرة التى أعطيتها ایاهم. فجف لسانهم عند 
الحديث فى qye ll‏ و الأسواً من udis‏ أنهم ارتدوا الی نقطة dal‏ من تلك التى 
بدأنا منها. فما الخلل فى هذا الوضع؟ إن المفترض بی أن أساعدهم بخدماتی, Y‏ 
أن اعیقهم بها. 


حین al‏ عملاً خاصا بی أدركت أن التدريب على مهارات الإلقاء يحتاج لمنهج 
مختلف. وكان التحدی الاول يتمثل فى التعامل مع اندفاع الادرینالین من خلال 
استخدام النهج الذهنی للإلقاء كقاعدة لتوجيهات بدنية آخری, Lal‏ التحدی 
التالی قتمئل فى دحاشی التحلیل المعيق من خلال التقليل من حجم التوجيهات. 


وقد اخترت ثلاثة توجيهات بسبب ما يعرف بالقاعدة الثلائية, وهی مبدأ واسع 
الانتشار يتلخص فى أن أى كمية ثلائية من أى شىء هی الأيسر تذكرًا. إضافة إلى 
أن التوجيهات الثلائة التى ستتعلمها هنا متصلة ببعضها. الأولی. وهی التفكير 
بالخاطب. تقود للاثنتین الأخريين: وهما لفة الجسد والصوت. والثالثة ستكون 
موضوع فصل تال. يتضمن بقية التوجيهات الأخرى ثم یمود بنا إلى التوجيه الأول. 
وفی النهاية. سيكون لديك دائرة ديناميكية أخرى. 


وسنبدأً بالتوجيه البصری, وهو المحرك ذو التأثير الأكبر على الجمهور. 


تعلم كيف تتحدث بلفة جسدك ١١١‏ 


العناصر البصریه 

المين تأتی فى طليعة هذه العناصر لسبب وجیه: فهی الجزء الأعظم آهمية فى 
عملية التواصل بين البشر. ولقوة آثر العین جذوره المتدة بعيدا حتی اللحظات 
الأولى من حیاتنا. الدکتور مارشال کلاوس ٠‏ أستاذ طب الأطفال الساعد فی 
جامعة کالیفورنیا بسان فرانسیسکو, وهوإخصائى متمیز فی طب الأطفال حدیثی 
الولادة والذی أجرى دراسة على سلوك الأمهات مع آطفالهم حدیثی الولادة. ومن 
الحرکات الأولى التى اکتشفها الدکتور کلاوس ما أسماه وضعية الوجه فى الوجه 
(حيث تکون الأم والولید وجها لوجه ورأساهما متوازیین على ذ ات الوضع الرأسی) 
وأیضا ما آسماه "تلاقی Meno!‏ 


لقد کتب الدکتور کلاوس فى ملاحظاته: "یوفر لنا النظام البصری أقوى 
شبکات عمل من أجل التأمل والارتباط الامومی. والأطفال الذین ینالون هذا النوع 
من العناية یشمرون بحالة تسمی الانتباه الهادئ" والتی يبقون فيها ترکیزهم على 
وجه spill‏ بدلا من الراوغة La gag‏ یمیلون إليه أصلا". وللاهمية الشديدة للتواصل 
العينى بين الوليد وأمه. وضع الدکتور کلاوس" صورة al‏ تحمل ولیدها فى وضعية 
المواجهة على غلاف كتاب Bonding‏ وهو واحد من بين کتبه العديدة الرحمية 
المهمة (الصورة ۰)۱-۷ 


هذه العلاقة المبكرة تنسحب على حياة البالفن ¿lacas‏ وهناك عبارتان شائعتان 
جدا فى الثقافة الفربیة؛ الأولى:"إننى أحب الرجل الذى ينظر فى عينى مباشرة!" 
والثانية: "لا يروق لی ذلك الشخص الذى تزيغ عيناه عنى!". فى برامجی التدريبية, 
وفى كل مرة أبدأ فيها مناقشة دور الأعين فى التواصل بين الأشخاص, أسأل عما 
إذا كان أحد الحاضرين قد سبق له ولولمرة أن عين أحد الموظفين دون أن ينظر فى 
عينه مباشرة خلال المقابلة الشخصية, وبالقطع فان الإجابة Ulo‏ تأتى بلا! 


فالحكمة السائدة اذن هی أن نتواصل بالمن. 


وما يدعو للأسف أن لفظ التواصل البصرى لفظ غامض. فهل يعنى مسح 


۲ الفصل السابع 
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وقد كانت الملامح أداة 
رونالد ریجان الفعالة. وكما قال الحائز على جائزة بولتزر فى النقد التليفزيونى 
المذكور فى الفصل الأول. إن هذه الملامح جعلته یفوز بملايين الأصوات. أرجو 
ان تعود لمشاهدة لقطة الفيديو ١-١‏ ولاحظ حاحبى رونالد ریجان المرفوعس. 
وعينيه الجمدتین, وابتسامته الدافئة. نافس هذا المتواصل الرائع: كن معبرا. ارفع 
حاجبيك. جمد جبهتك, وابتسم. كل هذه التعبیرات تستدر ردود قعل إيجابية بانجاه 
رسالتك من خلال آبداء الحماس. 


ان راسك یمد أداتك لنقل عينيك من شخص الى آخر. من اليسار الى اليمين 
ومن اليمين إلى اليسار على المستوى الافقی: لکن الحركة الأكثر قوة فى الاتجاه 


تعلم كيف تتحدث بلفة جسدك ۱۱۳ 


الرأسى: وهی الإيماءة. لكى تدرك مدى قوة هذه الحركة. جرب هذا التدریب: 
استدر لشخص بجوارك واستأذنه لحظات من وقته. اطلب من الشخص ألا يرد 
إيماءتك له. ثم قم بالإيماء نحوه. لن يستطيع الشخص المقاومة وسيرد الإيماءة. 
الإحساس اللاإرادى بالآخر مرة أخرى. فإيماءة الرأس تشير إلى ا موافقة. 


هذا لا يعنى أن تصبح مثل الدمية هزازة الرأس. فبينما تتنقل من شخص إلى 
آخر بين جمهورك. قم بالإيماء حين تتواصل مع شخص جديد. قم بالإيماء حال 
التواصل الیصری. 


والإيماء أيضا يضيف لقيمة المنهج الذهنى. ولديك الأن. سبيلان لاستدرار 
إيماءات الرؤوس: 


۰ قراءة رد الفعل/ تعديل محتوى الخطبة. 


ووقفتك أو وضمية جسمك ينبفى أن تكون متوازنة. وزع ثقلك بالتساوى على 
قدميك والشكل الأكثر توازنا فى الهندسة هو المثلث؛ حيث القاعدة الواسعة التى 
تدعم قمة ضيقة. أعد تشكيل هذا المثلث بجسدك كاملا وسيظهر الاتزان الجسدی 
هدوءك ورباطة جأشك. فحين لا يكون الوزن موزعا بالتساوی, يبديك هذا فى حال 
من التراخی. والأسوأ من ذلك. أنه بعد وقت من تحميل وزنك على ساق واحدة. 
سيجهد وركك ومن ثم ستتحول بثقلك إلى الساق الأخرى. فتبدو متراخیا مرة 
أخرى. 


حين يكون جسدك متوازنا. يتوازن عقلك أيضًا. ففى ضوء العلاقة بين العقل 
والجسد نجد أن الوقفة المتزنة تساعدك على تركيز أفكارك بجلاء أكبر. 


فهل هذا یعنی أن تنزرع فی مكانك ولا تتحرك أبدا؟ كلا البتة؛ تحرك كما تشاء 
- لکن إذا أردت الحركة, فعليك الوفاء بأمرين: 


Vit‏ الفصل السابع 


٠‏ تحرك عامدا نحووجهة محددة: تحرك نحو شخص فى جانب من القاعة 
لتبادل حديث قصير معه, ثم تحرك نحو آخر فى الجانب الآخر من الفرفة 
لحديث أخر. تحرك نحو شاشة العرض. تحرك نحو طاولة الشرح. 

٠‏ حين تصل إلى وجهتك. قف متزنا. أنه سيرك بوقفة توزع فيها ثقلك على 
کلتا سافيك. هذان العاملان مع حركة ذات مقصد كفيلان بعدم نجولك بلا 


معنى او هدف. مثل حيوان فى محبس يبحث عن مفر. 


إن اليدان والذراعان موضوع لأكثر الأسئلة شيوعا فى مجال الإلقاء: "كيف 
أحرك یدی؟" والإجابة هی أن تفعل ما ینبفی عليك فعله بيديك فی أية محادثة. 
وهو أن تشير بهما بفية الإيضاح. 


ولا ينبفى عليك ذلك cal‏ أيضا. فقد تكون شخصًا يفهم كلمة "كبير" على أنها 
"طويل" أو ریما تفهمها بقصد الاتساع. 


لکن ثمة إشارة واحدة سوف أوصى لك بها ولعلها تكون فى محلها. متى وقفت 
فى مقدمة القاعة. فإنه تتکون diu‏ وبين جمهورك المستهدف فجوة. وباعتبارك 
رجل تواصل. ستكون مهمتك هی رنق هذه الفجوة. قم بما ينادى به الشمار الشهير 
لشركة AT&T‏ امدد بدك . 


قى اللحظة التى تمد يدك فیها. تكون قد قمت بالصافحه, وهی واحدة من 
أكثر حركات التواصل شیوعا بين الناس: لقد بدأت المصافحة كإشارة فى العصور 
الوسطى. كانت العادة أن تكون اليد اليمنى قابضة على السيف. وحين تکون ممدودة 
وفارغة فى التواصل الاجتماعی. فهذه علامة على أن الشخص غير مسلح. قاليد 
الفتوحة تقول: "لقد أتيت مسالا" ولقد ظلت الاشارة قائمة على مدار خمسمائة 
عام حتى تسللت إلى ثقافتنا الحديثة, ونحن lagam‏ مبرمجون على التفاعل بإيجابية 
مع هد اليد وذاك مثال آخر على الإحساس بالآخر على نح ولاإرادى. 


ولبيان المفوية فى هذه الحركة. جرب هذه الحركة: استدر إلى شخص بجوارك. 


١١6 كيف تتحدث بلفة جسدك‎ palas 


ودون أن تنطق بكلمة, sal‏ يدك نحوه ¿Las‏ وحتی لو کنتما معا منذ فترة؛ فان 


الشخص الآخر من دون ريب - وعلى نحو اتعکاسی - سيمد يده اليك. 


نمم المسافة الفاصلة بينك وبين جمهورك فى قاعة العرض تعد حائلا دون 
مد أيديهم لك مصافحين. إلا أنهم سيشعرون بالتأكيد بالتواصل حين تمد يدك 
نحوهم. ويكون الأثر النهائى هو اكتساب وسيلة أخرى للتفاعل. 


الفرص المواتية لد اليد كثيرة. وجزء من المنهج الذهنى للإلقاء هو التفكير 
بالخاطب وذكر ضمير الخاطب "أنت" بشکل qual s‏ قمع كل مرة تقول فيها أنت. 


a. نید وذراع ممدودنس. ای امدد‎ Las yl 


۰ ''اسمحوا لی أن آریکم..." 
٭ "لاذا آخبرکم بذلك؟". 
۰ "هل تدرکون ما آعنی۹". 
٠‏ ولا ننسی العبارة الاثيرة :"ما الذى ینفعکم فى هذا؟". 


مرة آخری. نجد القارنة بين الرياضة والالقاء مذهلة. ففی التنس. والجولف:؛ 
والسباحة. والعدو. وكرة القدم. بعد المد أو البسط آمرا آساسیا. فأنت تمد يدك 
بشکل کامل فى التنس وفى الجولف قبل ضرب الكرة. ولا تصطدم بها اصطد اما. 
تمد يدك بطولها فى السباحة. ولا تخبط كما يخبط الکلب. أنت تأخذ خطواتك 
على اتساعها أثناء العدو. وتركل الكرة بمد ساقك على طولها. خلال بطولة كرة 
قدم أجريت حدیثا. وفى إعلان ترويجى للبطولة. أظهر لاعبا يركل الكرة وجسده 
ممدود فى اندفاع أفقى مواز للأرض. والتقط له مقطع فيديو وهو فى الهواء ليؤكد 
على لياقته وتمدد جسده. - 


افعل الشىء ذاته قیما تقدمه من عروض وكلمات: مد يدك على امتدادها وافتح 
مرفق ذراعك. واعلم أن بسط يدك عن آخرها agi‏ مقام مصافحة قوية. لکن 
تأكد مع بسط يدك أن تفتح راحتها وتمد جميع أصابعك عن آخرها. إن كنت تميل. 
كمعظم المتحدثين. الى الإشارة بسبابتك: فالمعادلة بسيطة لترتيب ذلك: AY‏ 


٦‏ الفصل السابع 


فابسط ثلاثة أصابع أخرى - الخنصر. والبنصر. والوسطى - لتنضم على السبابة 
فى راحة يدك المبسوطة. 


ورغم المنافع العديدة لبسط الید . إلا أنك ستجد فی الأمر صعوبة. فالأدرينالين 
سيرسل إشارات عكسية إلى ذراعيك. فتندفع نحو القيام بتفطية مناطق جسدك 
الدفاعیة. وهو ما یمود بنا الى مفارفة منطقة الراحة. كما ترى فى الشكل ۱-۷. 


۰ ما یشعرك بعدم الارتياح يبدو مريحا لجمهورك. 
٠‏ ما يشمرك أنت بالارتياح يبدو غير مريح لجمهورك. 


حين تصعد إلى منصة الإلقاء فى الفرفة. وتظهر لجمهورك. وتحاول تجربة 
المهارة الجديدة ببسط اليد ستصارع رغبتك الفريزية الدفاعية فى تفطية 
جسدك. وسيكون هذا غير مريح لك. لکن حين تمد يدك لمصافحة جمهورك. 
سيبدو ذلك مريحا لهم. 


أتم الدائرة بالعودة إلى مراحل التعلم الأربع. بسط اليد مهارة جديدة. وفى 
المرات الأولى لمارستك ایاها. ستعلق فى المرحلة الثالثة. وهی إدراكك نا تقوم به 
وتفكيرك فيه. وبمرور الوفت. سيزيد شمورك بالارتياح مع بسط اليد. إن سبيل 
تعلم مهارة جديدة يتمثل فى قبول الشعور بعدم الارتياح أولا قبل أن يبدأ الشمور 
التدريجى بالارتياح. 


امزج ووفق بين بسط يدك واشاراتك. فلبعض الوقت مد يدك الیسری. وفى 
البعض الآخر مد الیمنی, وأحيانا اخری بکلتا يديك. واحیانا اخری آشر ole‏ مع 
قولك: "أرباحنا فى ارتفاع"؛وأحيانا آشر لأسفل وكأنك تقول: "نحن نخفض من 
مستوى التکالیف"؛ وأحيانا أخرى اجمل يديك مفتوحتين عن آخرهما وكأنك تقول: 
"ثمة فرصة عالمية"؛ وأحيانا أشر بأصابعك وكأنك تعد وأحیانا أخرى لا تفعل شیثا 
على الإطلاق. دع يدك لكى نعود إلى وضعها الطبيعى بجوار جانبيك. 


تعلم كيف تتحدث بلفة جسدك ۱۱۷ 


البالفين المكافئ لتقوقع الجنین. فهو وضع اعتدت اتخاذه منذ كنت فى رحم أمك. 
لقد كررت هذا الوضع. ومن ثم عززته. كلما ظهرت مكشوفا alal‏ الجمهور. هذا 
الوضع الجديد سوف يشعرك بالانکشاف وأنك عرضة لأى هجوم. فكيف سيبدو 
lia‏ لجمهورك؟ سییدو مريحا. انها Lis‏ 49 منطقة الراحة مرة أخرى. 


هذا Y‏ يعنى أن عليك الوقوف جامدًا كجندى فى وضعية الانتباه. ضع يديك فى 
وضع التأهب. بعد أن تشير بإحدى يديك. أنزلها إلى جانبك لبرهة. ثم قم باشارة 
أخرى بيدك الأخری, ثم أنزلها إلى جانبك لبرهة. مد يدك ثم أنزلها لبرهة. عد 
بأصابعك ثم أنزل يدك ثانية. فى كل مرة تشرح فيها نقاط حديثك بيديك. أعدهما 
مرة أخرى إلى جانبيك لتنظيم الحركة. 


أن وضعية التأهب شده تأتيك بخمس میزات. کل واحدة تصیف للاخری: 


.١‏ حين تنزل يديك إلى جانبك, تشعر برغبة تدفعلك لرفمها ثانية على وجه السرعة. 
لتضمها على أسفل بطنك المكشوف أمام الجمهور. هذه الحركة. وان بدت لك 
مريحة. فسوف تبدو حركة حيوية شارحة لجمهورك تساعد فى شرح كلماتك. 


۲ حين تصعد يدك ثانية من جانب خصرك کی تشیر. فإنها تبتعد كثيرا عنها 
فى وضعية تفطية الجسد. مما یجمل الحركة أكثر وضوحا وقوة. إذا قلت: "إن 
هذه فرصة عظیمة" , وظل مرفقاك مضغوطين إلى جوار جنبيك. فسيتحرك 
ذراعاك فى محيط صفیر. كمدار حركة زعنفة الفقمة. فمدربو الکرة ينتقدون 
بشدة لاعبيهم الذين لا ييسطون أيديهم على امتدادها فیقولون وأصفين إياها 
بأذرع تماسيع. لكن إذا بدأت رفع يديك من أسفل وقلت: "إن هذه فرصة 
عظیمة" , فستشق اليدان طريقهما فى فضاء أوسع. موحية بعظم الفرصة التى 
تتحدث عنها. 


۳ حين يكون ذراعاك ويداك فى وضعية تفطية الجسد. تنحنى كتفاك للامام . 
فيميل رأسك لأسفل. وحين تطلق يداك من حول جسدك, تعود كتفاك للخلف. 


۸ الفصل السابع 


.٤‏ حين تنزل إحدى يديك أو كلتاهما إلى جانبك على نحو طبیمی. Laga‏ بذلك 
تقومان بعمل فاصل بصري على إشاراتك - وكلماتك - لتنظيم الأداء. 


۵ الميزة الأخيرة من إسقاط ذراعيك إلى جانبيك هی الأعظم فيما سبق. حين 
ترتد ذراعك للارتفاع عن جانب خصرك لكى تمد یدك: فإن هذه الحركة 
ترفع صدرك. وذراعك هنا ستعمل كمقبض مضخة الاء. وستعمل هذه الحركة 
على قبض رئتيك. فيندفع الهواء لأعلى وفى اتجاه الخروج. مشكلا صوتك. 


العناصر الصوتية 
مع آلية دفع الهواء السابق ذکرها لن تکون بحاجة اطلاقا للتفکیر فى اخراج 
صوتك. ومن ثم ادا حاولت التحدث بصوت fle‏ فستشد أحبالك الصوتیة! وإذا 
حاولت التحدث بصوت منخفض, فستشعر وكأنك كنت تهمس؛ واذا حاولت التأکید 
على بعض الکلمات الرئيسية. ستشمر وكأنك تقوم بأداء تمثیلی. فبسط اليد من 
موقمها الأصلى. کفیل بکل محاولات الأداء هذه. فبسط اليد يمكن أن يشكل کل 
قویعاتك الصوتية: algas‏ من حيث الحدة أو الدرجة. وبسط اليد یربط بين كل 
المكونات البصرية والصوتية واللفظية. وذلك أن تأثير الضفط على رئتيك يضيف 
تنوعا وقظيما إلى محتوى خطابك. 
اذا أردت التوقف عند هذا الحد. وتجربة ما تعلمت من توجیهات. فستبدأ 
بتقطيب جبينك. والإيماء برأسك. والخفق بيديك فى أن واحد. مما سيؤدى بك 
إلى الإنهاك الکامل. الا أن بالامکان اختصار كل تلك التوجيهات فى توجيه واحد 


سهل الاستذكار. لكن عليك أولا أن تدرك أن كل تلك التوجيهات يجمع بينها قاسم 
مشترك واحد: قجمیمها كيفيةء وليست كمية. 


الكيف فى مقابل الكم 
كمدرب. لم أنطق أبدا بكلمات من قبيل: aal. asl"‏ أسرع. أبطأ؛ أعلى حدة. Jal‏ 


تعلم كيف نتحدث db‏ جسدك ۱۱۹ 


حدة, أوسع. أضيق..." فهذه كلها أوامر توجه إلى محترفى الأداء التمثیلی: ولست 
أنت ولا غيرك من محترفى الالقاء أو الحاضرات يرغب فى أن يكون محترف أداء 
تمثيلى. فكل من هذه التوجيهات يصف جودة تواصلك مع الشخص الذى تدير 
الحوار معه: 


۰ عیناك تثبتان على من نحاوره حنى يتم التواصل. 

۰ ملامحك تعکس حماسك. 

٠‏ ایماءات رأسك تخلق تأبید/ تلقائیا لك من جانب الجمهور. 
٠‏ وقفتك التوازنة تبديك رابط الجاش. 

٠ه‏ سط يدك وذراعك alas agis‏ الصافحه. 

۰ ینقل صوتك رسالتك باقناع وتنظیم. 


سلسله | لحر 4S‏ 
القائمة السابقة من الحرکات یمکن النظر إليها على آنها خیط salg‏ متصل. أو 
سلسلة من التفاعلات الدينامية التی تربط يبن توجیه واخر. ولبیان ذلك: Lies‏ 
نجرب هذا التمرین: 


۰ قف فی مقدمة القاعة واختر شخصا - لنفترض آنها السيدة الجالسة فى 
النتصف فى اخر القاعة التی اخترتها فى بداية هذا الفصل. 

٭ فکر بهذه المرأة. ما الذی تعرفه وما فى حاجة لمرفته کی تتفاعل ایجابیا مع 
رسالتك؟ 

٠‏ تواصل بصريا مع المرأة. وأثناء ذلك قم ببسط يدك نحوها. وحين تمتد 
يدك سيتبعها جسدك. وحين تميل للامام. سيهبط رأسك فى إيماء. 
والدی سیدقم السيدة للرد على ایماء‌تك بإيماءة منها على Y gad‏ إرادى. 
ولکی تحافظ على التواصل البصرى ممها. ستضطر للارتفاع بعينيك فيعلو 
حاجباك. مما يجمل ملامحك معبرة. 


۰ الفصل السابع 


ولذاء فإنك حين تتصل بصريا وتمد يدك فى حركة مستمرة. cala‏ بذلك تفعل 
كل العناصر البصرية. و هذه الحركة ذاتها . بسط اليد بعیدا عن صدرك . تضفط 
على زثتيك ¡Lal‏ فتشكل صوتك. ولذاء فإن هذين الفعلين الموجزين. الاتصال 
العينى وبسط اليد ؛ يولدان سلسلة من الحركات ينتج من خلالها جميع العناصر 
البصرية والصوتية. 


والميزة الکبری لهده السلسلة أن الاتصال البصری یجمل ملامح و جهك مهقيرة 
قدرة الوجه التعبيرية. ونقیض هذه المادلة أن حركة العین السریعة تعوق قدرة الوجه 
التمبيرية. فقدرة الوجه التعبيرية هى ما جعل رونالد ریجان يفوزبملايين الأصوات. 


ومن بين التوجيهات العديدة فى هذه السلسلة توجد ثلاثة توجيهات اساسية 


lua 


٠‏ التواصل البصری 
* بسط اليد 
٭ تجسید الملامع 


ويمكن وضع الثلاثة فى معادلة: 
التواصل البصری + سط اليد = دجسید الملامح (کعا فى الصورة (Y-Y‏ 


تعلم كيف تتحدث dab‏ جسدك ۱۳۲۱ 





الصورة ۲-۷ التواصل البصری + سط اليد = تمعیل ملا مح الوجه 


OT REN UR SESS dl‏ ناسر اسحاق یئن 

كل فعل له رد فعل مساو له فى القوة ومعاکس له فى الأنجاه. حين تبسط يدك 

سيصدر dic‏ حينها رد فمل مساو له فى القوة ومعاكس فى الانجاه وسيجد مركز 
الجاذبیة له. فتستقر ثانية ونتزن وقفتك . 


هذا الاتزان. سيساعدك بشكل أكبر على تحسين منتجك الصوتی: قهو بمئابة 
PA AA‏ بھزبین علي رفرس PIT‏ 
بثبات کی as‏ يضيفوا فوه لأصواتهم. 

وقد فللت التعلیمات الى حد بعید . ولکن لا يزال هناك الكثير بالنسية لك لكى 
تتذكره. والخلاضة النهائية تكمن فى ثلاثة أمور رئيسية؛ 


٭ التواصل البصرى 


Il {TT‏ لفصل السابع 


٠‏ بسط اليد 
a‏ تجسید الملا مح 


إن هذه الأسس الثلاثة السابقة تمثل نظام إلقاء يتمكن من حمل رسالتك إلى 
مدارها الحدد. فهذا النظام يجمع العناصر البصرية والصوتية واللفظية معا 
5925 واحدة. فحالما Jad‏ من شخص لاخر ea‏ بتطبيق هذه التوجيهات الثلاثة 
على كل شخص. 

قمع هذه التصرفات الثلائة, والتفكير بالخاطب. asta‏ قد امتلكت gal‏ من 
بین التوجيهات الثلاثة التى تمد صفة مشتركة لكل ماستتلقاه من ارشادات. Lal‏ 
التوجيه الثالث فيتضمن العنصر الصوتی. لكنك تعلم الآن التصرفات SAN‏ 
السابقة نتحکم فی اثنين من خمسة Aigo polic‏ وهی حدة الصوت وطبقته. 
اما الثلاثة الاخری. وهی سرعة الصوت. ونمطه. والهمهمات الصوتية فهى تندرج 
نحت عنوان لحن الصوت. وهو موضوع الفصل النامن. 


وکمثال على قوة Al‏ هذه التصرفات الثلاثة - التواصل البصری, وبسط اليد 
ونجسید الملامح - دعونا تعد إلى العام ۱۹۹۱ ثم العودة مرة آخری للحاضر, ففی 
بان إحدى الحروب فى هذا العام. كان جنرال البحرية الامريكية "ریتشارد نیل" 
والذی كان يقدم موجزا بما يتم من عملیات حربية, یظهر على شاشات التلیفزیون 
فى شتی أنحاء العالم. کل يوم تقریبا من أيام هذه الحرب التی امتدت لثلاثة 
وأربعين يوما. 


والیوم, لا يكاد أحدنا یذکر "ريتشارد نيل". فى ذات الفترة ظهر قائد الأركان 
الجنرال "نورمان شوارسکوف" عدة مرات تقارب نصف ما al‏ ل نیل, لكنه Y‏ 
يزال شخصًا معروفاء مثله كمذيعى البرامج الاخبارية فترة المساء. 


كان الجنرال "شوارسکوف" هو القائد. Lal‏ الجنرال نيل فكان الضابط المسئول 
عن تقديم الوجز الاعلامی, لکن الاختلاف الواسع بين أسلوب إلقائهما هو ما 
خلق الفارق الأوسع فى قبول الجمهور لهما. خلال حلقات ظهوره. كان الجنرال 


Gab كيف تتحدث‎ ala 
۱۳۳ جسدك‎ iil تعلم كيف تحدٹ‎ 
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الشكل ۲-۷ الجنرال "نورمان شوارسكوف" 


حين كان "نورمان" "العاصف" - كما عرف حينها - يجيب عن اسئلة المراسلين. 
كان غالبا ما يتكئ بمرفقه على منصة الالقاء , وبين الحين والآخر يقرن بين كاحليه. 
ورغم أنه بهذا كان يبعد ثقله عن مركز جسده. إلا أنه لم يبد متراخيا أبدا فى هذه 
الوضعية. فكانت تلك علامة صراحة وانفتاح واسع منه. ومع تدلى ذراعه الأخرى 
إلى جانبه فی حرية. لم یقدم على وضع تغطية البدن. وبدا ظهر الجنرال الجسور 
(ats‏ لاستیعاب کل القتادمين. فساله asi‏ الراسلین قائلا: 


هل لى بسؤالين؟ أولاء هل نظن أن هذه اخرب سوف تصیح... مع إدراك أن 
الكثير من التخطط والترئيب قد جرئ بضانها ... 


حين دفع الجنرال رأسه لينصت للسؤال. قطب حاجبيه ووجه بصره بالكلية 
نحو سائله؛ كل ذلك قبل أن يتفوه بكلمة واحدة! 


تعلم كيف تتحدث بلفة جسدك ۱۲۵ 


...لکن هل تعتقد أن هذه ا حرب ستسیر بالسهولة التى تبدو عليها؛ والؤال 


الثانی» ما انطباعاتك عن قائد الفريق ا معادي باعتباره حيرا بالإسترائيجيات 


العسكرية؟ 


حين بدأ فى الاجابة. استقام الجنرال "شوارسکوف" فى وقفته. وابتسم. 
وأطلق صوت "هاا" التى توحى فى طريقة نطقها بانطباعاته عن هذا القائد. ثم 
عاد للنظر مباشرة نحو المراسل وقال: 


فى البداية» ل وأننا Lich‏ أن حربا کھذہ ستكون سهلة» ما كنا آبدا لنقضى ستین 
یوما فى شحن الاإمدادات بهذه القواعد» ولذاء فکما أخبرتكم دوماء أنه لا ينبغى 
آبدا لأى قائد عسكرى أن یھون من قدرات عدوہہ وحين يكون عليك مواجهة 
عدو يبلغ عدد جنوده خمسمائة ألف O pat‏ سمعة فى خوض حرب 
طوال ثمانی سنوات» gas‏ حجم التمرس, وعدد الدبابات التی يلكون» ونوعية 
العدات التى بلکون, فإنه لا ينبغى آبدا وضع افتراضات مسبقة. 


الآن, عاد الجنرال شوارسکوف إلى النصة وغرس مرفقه فى جانب المنصة 
ps‏ أخرى. 


بالنسية لقائد الفريق العادي» وعن كونه To y‏ بالإسترائيجيات العسكرية. 
بدأ الجنرال يعدد نقاط حدیثه على أصابع يده الیسری. 


... فهو لیس بخبير استراتیجی» ولم يتعلم فون اجرب ولیس بخبير IES‏ 
ولاجنرال؛ ولا جندي» الا أنه رجل حرس عظيم. ' 


8 ا لفصل السایع 


الحتوی اللفظی القوی للجملة الاخيرة - بيت القصید - كان یمثل حمولته 
وقد تم اطلاقها فى مدارها الصحیح من خلال نظام القاء الجنرال نورمان 
شوارسکوف : حيث السخرية فى صوته والتأکید البصری فى لفة جسده. كانت 
عيناه کشماعی لیزر؛ وهو يعد على آصابعه. ویبسط يده الیسری. والنتيجة الكلية 
كانت تفعیلا لكل uad!‏ کات البصریة والصونية. ( لقطة الفيديو (Y-Y‏ 
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Alaa)‏ الفید یه T-Y‏ رئيس الارکان الجنرال نورمان شوارسکوف 


لقي Sell id‏ ال گوارسکوف'' اس مساظق AD RE‏ رسالقه ga‏ کی 
قضية رابحة؛ لکن فى الوقت ذاته يمكن للاداء القوى أن ینود بقضية خاسرة. 
وهذا ما يؤكده النموذج الأكثر شهرة فى التاريخ السياسى الأمريكى. 


مناظره کنندی = تيكسون 
في انتخابات اثرثاسة الأمريكية للعام ۰۱۹۲۰ كان ریتشارد نیکسون نائب الرئیس 
وفتها. مر شحا تم بحکم منصبه. وکان سیتاتور ماساشوستس جون کیندی 


تعلم كيف نتحدث del‏ جسدك ۱۳۷ 


البالغ من العمر ثلاثة وأربعسن n ¿Lale‏ المرشحين على مدار تاريخ الانتخابات: 
وكانت مسألة نضجه من عدمها مسألة شك. إضافة إلى أن کیندی هوثانی اثنين 
من مذهب دينى يمثل الأقلية يترشح لمنصب الرئاسة. كان الأول هو آل سميث . 
حاكم نيويورك. وقد خسر الانتخابات قبل هذا التاريخ باثنتين وثلاثین سنة بسبب 
مذهبه؛ حيث لم يكن هذا المذهب يعتبر اتجاها سائدا حتى هذا الحين من بدايات 
القرن المشرین. 


تضافرت تلك العوامل جمیما فمكنت نيكسون من أن يكون فى مقدمة نتائج 
استطلاعات الرأى العام. فقد احتفظ بفارق طفيف بينه وبين كيندى طوال الصيف. 
بعد ذللد. وفى السادس والعشرين من سبتمبر من ذلك المام التقی الرجلان فى 
شیکاغوفی أول مناظرة متلفزة بين مرشعی الرئاسة. وبدأ کیندی الحدیث: 


فی انتخابات ۱۸۲۰ء كان السؤال لدی ابراهام لینکولن هو عما إذا كان بامکان 
الأمة أن تحيا نصف حرة أم نصف مستعبدة. وفی انتخابات ۰۱۹۲۰ أرى السؤال 
هو عما إذا كان للعالم أن Loy‏ نصف مستعبد pl‏ نصف حر. عما إذا كان سيتحرك 
بائباہ ا حرية» باتجاه الدرب الذى اخترناه» ام أنه سيتحرك باتجاه العبودية. 


ألقى کیندی بكلماته هذه وهو فى اتجاه الكاميرا مباشرة (ومن ثم إلى 
جمهور المشاهدين. ) موجها بصره باتجاه جمهور الناخبين مباشرة, وقد بدا واثقا 
وصادقا. وهو يتابع حدیته: 


أظن أن هذا یعتمد بقدر کبیر على ما نفعله هنا فى أمريكا. ففی عام ۱۹۳۴ء قال 
فرانكلين روزفلت فى خطاب توليته إن هذا ا جيل من الأمريكين لديه موعد مع 
القد 

ر 





۸ الفصل السابع 


jes atte Zul dun way cals‏ بالتساوى على كتا اقدمية» وكتفاة 
مستويتين. أسند يده اليسرى قلیلا على المنصة. ويده اليمنى. رغم عدم بسطها 
عن آخرها (وهوما تود فمله) الا آنها كانت تتحرك مجسدة كلامه (لقطة الفيديو 
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صونه لنتواقق مع کلمانه الرئيسية. (الكلمات المائلة للتأكيد لابراز التأكيد الصوتى 


وبینما جمل کیندی يلكم الهواء بيده فى حيوية. عدلت حركاته بيده طبقة 








۱۳٩ كيف تتحدث بلفة جحسدك‎ adas 


وأظن أن جیلنا من الأمريكيين يواجه ذات القدر. والؤال الآن: هل ot‏ 
ا حفاظ على ا حرية تحت وطاة أعتى هجوم عليها على الإطلاق؟ أظن أن هذا 
مكن» والقول الفصل أن نجاح الأمر يعتمد على ما نقوم به هنا فى أمريكا. اننی 
أعتقد أن أمريكا قد بدات تتحرك ثانية. 





تناغمًا کی Jas‏ رسالة ل كيندى. aal‏ بدا ثابتا. ole‏ متزنا. واثقا. “yla‏ قناعة 
وكل هذه الصمات مقتربه dias‏ الرئاسة النمود حية. 


أما ریتشارد نیکسون فقد آبدی صورة مختلفة بالكلية. (لقطة الفیدیو (07V‏ 
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الممطع الثابت 0-7 ريتشارد aki‏ يناظر چون En‏ 


à 8 " Hn ۳‏ 
كان وزن بیکسون ماتلا على ورکه الایمن. ومع ترهله على جانب واحد. 
كانت کتفه اليمنى نتدلى. US‏ يديه كانتا قابضتين على النصة فی توتر حاد. لقد 
بدا متوترا. دفاعيا. عبوسا. وما من صفة من تلك الصفات يمكن افرانها بصفة 


۰ الفصل السابع 


الرثاسة النموذجية. لکن الوصف الناسب لهذه الحال هو حال الحمّل الجفول 
السایق 3 کره. 


دون تحر يك duel ja‏ خرج صونه مسطعا. دون نشد يد . 


il‏ الستشفیات کمثال . إننا نجد أن الكثير منها قد تم تشييده خلال عهد هذه 
Yl‏ دارة على نحو فاق الادارة السابقة. الشىء داته يطبق على الطرق de‏ 


A 
عند هذه النقطة. أجهد ورك نیکسون. الأيمن فحول ثقله إلى الأیسر: فظل‎ 
على حاله من عدم الاتزان. وخلال هذا التحول. لم یفلت يديه فط من قبضتھا‎ 
المستميتة على المنصة. وكان ذلك أيضا مشهدا بعيدا عن التصرف الرئاسى.‎ 


نيكسون 


بعد فترة قصيرة من الناظرة, قاطع کیندی 
إن اليد "نیکسون من ا حزں ا جمهورى... 


كان دون هیوت هو مخرج المناظرة. والذى أصبح فيما بعد القوة المحركة 
لبرنامج سی بی اس الشهير "ستون دقیقة". ولا کان حدیث کیندی يدور عن 
نيكسون .فقد رأی هیوت أن من المناسب تسليط الكاميرا على نیکسون . وهو 
ما يعرف فى العمل التليفزيونى بالشهد المقطوع أو مشهد رد الفعل. كانت تلك هی 
أول مناظرة متلفزة, ولم يكن نیکسون يعى أن الكاميرا قد تلتقط له صورًا حتى 
ان لم يكن يتحدث. تابع كيندى حدینه: 


تعلم كيف تتحدث بلفة جسدك ۱۳۱ 


...وا حزں ا جمهورى هو من رشحه. وا حقيقة أنه خلال ا خمسة والعشرين عاما 
ا ماضبة كانت القيادة ا جمهورية تعارض فح ا مساعدة للتعلیم, والرعاية الصحية 
للمسنن؛ وتطویر وادی تينيسى» وتنمیه مواردنا الطبيعية... 


H ti 1‏ إلى 
وحين تحولت الکامیرا فجأة من کیندی التحدث لترکز على نیکسون 
الستمع؛ كانت عیناه تجولان بسرعة من جانب لاخر ثم تسیحان فى الفراغ. تواصلت 
حركة عینیه السريعة و کیندی يواصل حدیثه. 


وأعتقد أن السید "نیکسون قائد مؤثر فى حزبه؛ وأمل أن یعترف فى بالشیء 
ذاته. ويكون السؤال ا مطروح أمامنا OVI‏ هو عن وجهة النظر وا حزب الذى نريده 


of‏ یحکم أمر یکا. 


فى العام ۱۹۵۰ء وخلال حملة الانتخابات على مقعد ولاية كاليفورنيا. خاض 
نيكسون" هذه الانتخابات آمام هیلین جاجان دوجلاس . كانت حملة انتخابات 
رديثة. امتلاأت بعبارات القدح فى السمعة وتنابز الألقاب. أطلقت السيدة دوجلاس" 
على نیکسون لقب "الرتبك" وبعد عشرة آعوام. وخلال حملته النفردة نحو البیت 
الأبیض, أعادت نظرات Que‏ نیکسون السترقة الحياة لهذه اللقب القدیم. 


كانت تلك لحة تاريخية تمنحنا تصورًا عن سر حركة عین نیکسون . كان 
موضع الساعة فى ستودیو شیکاغو التلیفزیونی فوق كتف نیکسون الیسری. ولذا. 
كان نیکسون كلما تكلم. تمکن کیندی من النظر إليه والی الساعة فى نفس 
التوقیت دون أن يتحول بعینیه. ولذلك. فان مشاهد رد الفعل ل کیندی لم تبد أى 
حركة لعینه تقریبّا. فبدا فى ترکیز وعزم. فى القابل. كان کیندی كلما تحدث 
اضطر نیکسون للالتفات بنظره بمیذا عن کیندی" لیلمح الساعة. لکن 
اللقطات القربة ل نیکسون كانت تظهر وجهه دون اظهار الساعة. فبدت نظرات 
غينه زائفة. 


APY‏ الفصل السایع 


a 1 ir 1 " ۰‏ 
وحن انهی کیندی ملا حظاته عن دیکسون A» 4x9,‏ الراسلین الحاضرین: 
LAMP M‏ ۹ 5 8 . - 
وهو ستيوارت نوفيئز من شبكة سی بی اس. وکان يجلس بعيدا من المنصة. 
سؤالا: 


سيد "نیکسون" هل لديك تعليق على هذا الکلام؟ 


دارت عينا نيكسون بعيدًا عن کیندی لیجد نوفینز" , ثم زاغت فی fl pall‏ 
قبدت رانجة. وهو يرد بالقول: 


ليس لدی تعلیق . 
فسأل "S‏ ۱ 


هلا أخبرتنا بالتحدید, لو تفضلت, عن ا مشاريع الكبرى الت ی أطلقتها فى الثمانى 
سنوات الاضة وقامت الا دار f i‏ 


خلال رد نیکسون . كانت وقفته لا تزال متراخية. ثم نشط عامل الارتباط بين 
العقل والجسد: وقفته غير التزنة أخرجته عن ترکیزه فتلعثم فى کلماته. 





سیکون من الصعب إيجازها فى ثمانی - all‏ فى دقيفتين والنصف. لکن 
بالإمكان ذكرها. آولاء بعد كل جولة من جولاتی ا خارجیة؛ كنت أضع توصیات 
یتم تبلیھا. فمثلاء بعد ii‏ رحلات لل - للخارج AST‏ على صرورة زيادة 
تبادل البرامج خاصة فيما يتعلق منها بالقادة من ll‏ والتبادل فی مجال 
ا معلومات. 


۱۳۳ حسدك‎ dab كيف تتحدث‎ rula; 
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بیکسون متلسما وغیر وائق.‎ EU 


فى الجزء الأخير من المناظرة. وبينما كان کیندی يلقى كلمته الأخيرة. واصل 
الخرج؛ "هیوت . إدراج مشاهد رد فعل نیکسون . وواصلت عینا نيكسون" 
زيفهما. وواصلت NT Line‏ شاتهما. 


إن كنتم تشعرون Ob‏ كل شىء يجرى الآن بصورة مرضية؛ وأن قدرة؛ ومكانة» 
وقوة الولايات ا متحدة فی تزاید مقارنة با معسكر الشیوعی» Lily‏ نزداد أماناء lily‏ 
نحقق كل شىء على النحو ا مناسب لنا كأمة» Lily‏ نخلق حياة أفضل مواطنینا؛ 
فأنا أوافق وأرى أن تصوتوا للسيد نيكسون. لكن إن شعرتم أن علينا التحرك مرة 
أخرى فى هذا العقد» وبأن وظيفة الرئيس هی أن يبصر الشعب با لم يتم انهاژه 
لجتمعنا كما فعل فرانکلین روزفلت فى الثلائینیات» حين وضع قائمة أعمال 
لهذا الشعب. فان ما ينبغى علينا فعله كمجتمع لسد حاجتنا فى هذا البلد هو 
حماية Lal‏ ودفع قضیة ا حرية. ' 


بعد يومين من الناظرة, قامت مؤسسة جالوب باستطلاع رأى آخر. وفى 
تقلب شديد فى حظوظ الرشحین, اعتلى کیندی الصدارة وظل عليها حتى jla‏ 
بالانتخابات. من شاهد الناظرة على التلیفریون ممن استطلعت آراءهم و جد أن 
"gahs"‏ قد jla‏ بالناظرة. ومن استمع منهم إلى الناظرة فى الرادیو وجد أن 
نيكسون" هو من فاز بها.' 


مرة آخری یسیطر العامل البصری على العاملین الصوتی واللفظی. 


هناك عدة عوامل آخری آثرت على ما ظهر عليه الرشحان. مما آثر بالتالی 
على نتيجة المناظرة. 


٭ فى الأيام التى سبقت الناظرة. ورغم ما عاناه نیکسون من مرض, إلا 


۶ الفصل السابع 


أنه واصل حملته فى نشاط. فوصل الاستديو منهكا ونحيلاء فظهر لباسه 
فى غير إحكام. Ll‏ کیندی فقد استراح فى الأيام الثلاثة التى سبقت 
المناظرة؛ حتى إنه كان يقضى بعض وفته مسترخیا فى الشمس. 

٭ حين وصل نیکسون إلى الاستدیو ضرب باب السيارة الخلفی بركبته؛ وهو 
ما جعله على الأرجح يميز هذه الركبة. فحول عنها ثقله. آما کیندی الذی 
يعانى الاما مزمنة فى ظهره. فكان يرتدى مشدا! للظھر لدعمه. 

٠‏ لجأمساعدو نيكسون" لماكياج وجه سریع؛ يدعى "ليزى شيف" . نظرا لذقنه 
الثقيل. لكنه لم يكن مساميًا. مما جمل نیکسون یتمرق خلال الماكياج. 
فجعله هذا يبدو متوترًا. Lal‏ کیندی فاستخدم ماكياجًا خفیفا. مسامیا. 

٭ ارتدی نیکسون حلة فاتحة اللون امتزجت مع إضاءة الاستوديوفجعله ذلك 
Lal ¿Lal‏ کیندی" ققد ارتدى dls ale‏ تمایزت عن الخلفية فأظهرته 
واضحا للمشاهد. 


ما سبق. كان محض عوامل خارجية. Lal‏ المؤثر الرئیسی على قبول الشاهدین 
فقد تمثل فى سلوك التحدتث نفسه. نیکسون اعترف بنفسه لاحقا: aa‏ بالفت فى 
التركيز على المضمون على حساب المظهر".' 


وقد e!‏ دون هويت" مع ذلك. فيقول فى مذكراته: "ما أذكره عن تلك 
اللبلة تحدیدا أن کیندی أخذ مسألة الناظرة على نحو أكثر جدية مما كان عليه 
va", >‏ 


منذ تلك اللحظة قصاعدا. لم يتعامل أى مرشح. وطنيا کان أو محلیا. مع آمر 
المناظرات باستخفاف. أو نظر إلى مسألة الظهر والأسلوب على آنها آمر ثانوی. 
فمناظرة نیکسون / کیندی كانت نواة لتفيير شكل ادارة الحملات الانتخابية 
للاید. فلم يعد ممكنا GY‏ مرشح أن ينال الفوز دون اکتساب مهارات الالقاء 
المؤثرة. فلم يكن فوز رونالد olan‏ بدورتین فى الثمانینات, وفوز بیل کلینتون" 
بدورتین فى التسمینات. وحملة_باراك أوباما ونصره الرئاسی فى القرن الحادی 
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والمشرین: لم تكن جميعها سوى امتدادات لاسلوب جون كيندى الذهبی فى 
الإلقاء. 


سواء كنت تسعى للرئاسة أو لجلس بلدتك الحلی. Gi‏ كانت حملتك - سواء كانت 
بفية تمويل. أو شراكة, أو ضم عملاء. أو تأييد مشروع. فإن أسلوب القائك سينظر 
له فى ضوء المعابير الرفيعة التى نراها لدى قادتنا السياسيين. ومم أنك ریما لا 
تملك المعابير المثالية. فبالإمكان أن تستلهم منهم لتصل لأفضل ما يمكنك. 


كل ما نت بحاجة إليه هو الحركات الثلاث - التواصل البصری, وبسط اليد . 
وتفعيل الملامح - وهو ما تفعله أثناء محادثاتك المادية. فمتی اعتليت منصة 
الإلقاء للعرض أو للتحدث. عليك إدارة حوار مع مشاهديك. لکن alel‏ أن الحوارات 
ليست طرقًا من اتجاه واحد. استخدم الطريقة الذهنية فى الالقاء. اقرأ رد فعل كل 
شخص تخاطبه. وكن مستعد! لتمدیل الخطاب. أبق عينك على الكرة؛ راقبها وهی 
تلامس الأرض. واستعد لردها. 


فى بداية هذا الفصل حددت مدة التواصل البصرى بأنها تدوم على الأقل 
حتى يرد إليك. المحاور النظرة - حتى تشمر بهمزة التواصل. والآن. سأصبح PSÍ‏ 
تحديدا معك يأتى ذلك من خلال تحديد مدة alga‏ کل تواصلاتك. وهو ما das yy‏ 
بإيقاع حوارند. وهو ما سيكون موضوع الفصل التالى. 
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"لبس هناك من الکلام ما يعادل أثر وقفة بن الکلمات محسوبة التوقیت!" . 
n n‏ 
— مارك توين 


لحن الكلام Joly‏ الإيقاع فى الموسيقى. فالوسیقی نحتاج لضبط. وكدا الكلام 
یحتاج الى ضبط. ومیزان؛ لذا Lala‏ نمود لاليات الإلقاء الثلاث ونركز الان على 
اللفظى منها gl‏ النص, والنص عبارة عن الشكل المكتوب للمحتوى اللفظى. وميزانه 
هو الجملة. ففى النصوص الكتوية تتجمع الكلمات لتشکل جملا. 


وفی لفة الحدیث فإن الأمر مختلف. فحين نتکلم, لا نشکل جملا کاملة؛ فنحن 
نتحدث بجملة غير تامة أو مقطوعة. ولك أن تمود لأى جريدة أو مجلة لتطالم نص 
حوار وارد بها. سترى كيف تبدو لفة الحديث مقطفة حين تكتب. فالأفكار المنطوقة 
تتشكل فى مقاطع تمتریها انحرافات. أو تجول كأفكار ممتدة فى غير تواصل. واذ| 
أردت أن تتابع تفریغ حوار مكتوب. فسيكون عليك فى الغالب معاودة قراءة العبارات 
مرارا للوصول إلى مرحلة الفهم. 


لکن مستمعى خطابك أو عرضك لا يتمتهون برفاهية الاعادة. فلو أخفقوا فى 
متابعتك فى الحدیث. فسيتخلفون وراءك وسيكون عليهم محاولة ملا حقتك - 
ونلك وصمة الفشل المحقق. لكنك إن تحدثت بایقاع واضح ومتناسق. قستسهل على 


۱۳۷ 
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جمهورك أن يتابعك. 


نحدث بإيقاع ينظم تمدمك فى الحديث - تحدٹ بوحدة وزن. فقى الکلام. 
تكون وحدة الوزن هذه هی حاصل قسمة الجملة, والوحدة الأصفر فى اللفة المنطوقة 
شی : المبارة. 


بعض العبارات تكون طويلة جدا وملتفة؛ وتتضمن كلمات كثيرة جدا. وبعضها 
الآخر يكون أقصر. يحتوى على كلمات أقل. وبعضها أقل من ذلك. وهناك الأقل 
من هذا القليل. ومن ثم. فالعبارة قد تكون متعددة الکلمات: وقد تكون كلمتين. وقد 
تكون كلمة و احدة. 


ویمیدا عن aae‏ الکلمات. فان كل العبارات تجمعها صفة واحدة: وهی أن کل 
عبارة لها OLS‏ کامل. فكل عبارة هی عدد صحیح. کل عبارة لها بداية ولها نهاية. 
کل عبارة تقسم محتواك اللفظی إلى وحدات مکتملة. فالعبارة هى التی تمنح لحن 
te AS‏ منطقا . 


ولکی تجعل من العبارة وحدة الایقاع الرئيسية للحن کلامك. عليك أيضا أن 
تفکر فیما یفصل بين عبارة وأخری, فالقابل الصوتی لعلامة الترقیم الكتوية هو 
الوقفة. 

واليك كيفية عمل هذه الأشياء مجتممة أثناء القاء کلمة أو عرض: حن تصمد 
الى منصة الحدیث: اختر واحدًا من ببن جمهورك. ذلك الذى ستجری معه حوارك. 


بعد ذلك: 


٭ ألق عليه عبارة. 


٠‏ قف. 
٠‏ انتقل الى شخص آخر وألق عليه عبارة. 


٠‏ انتقل إلى شخص آخر وألق عليه عبارة. 
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as *‏ 
e‏ تابع ذلك فى أرجاء الغرفة. ألق عبارة على كل شخص. 
۰ قف بين كل عبارة وشخص. 


العيارة والوقمة 


ستكتشف عما قريب أن مهارة العبارة والوقفة هذه هی أقوى اداة؛ لکن كل أداة 
هی سلاح ذو حدین, فمثلا. لو أننى نظرت فى عين أحدهم مباشرة. وقلت: "إن 
سر المرض الناجح هو..." ثم التفت بعينى فجأة نحو شخص آخر وأكملت: 
"...الطريقة الذهنیة!" فكيف سیبدو ذلك؟ لن يكون آثر ذلك بالجيد. فسيبدو 
تصرفا فظا للفاية. 


أنه العبارة مع الشخص الذی تواصلت معه. ابق معه حتى تنهی عبارتك: "إن 
سر ارت الناجح یکمن فى الطريقة الذهنية لالقائه! " ثم انتقل بمينيك للتواصل 
مع شخص آخر. قد يكون إتمام التواصل لثلاث كلمات إضافية أمرًا غير ذى بال. 
لكن الفارق الذى يحدثه كبير. جرب النموذجين السابقين بالعبارة نفسها على أحد 
معارفك. وحتى لو كان الأمر على سبيل التجربة ستجد أن الفارق كبير. 


والآن. دعونا نركز على الوقفة؛ وهى الزمن الفاصل بين انتقالك من شخص 
إلى آخر. فثمة أحداث تفع أثناء فترة هذا الصمت. أولهاء أن تتمكن من التفكير 
فی العبارة القبلة؛ وهذه فائدة كبرى حيث تمكنك من تهدئة ذهنك. ويمنع هذا 
الصمت أيضا الفرصة لمن خاطبته بعبارتك الأخيرة حتى يتمكن من استيعابها؛ 
وهی فائدة عظيمة لأنها تمنح مستمعك الوقت ليتدبر ما قلت. ومع أهمية هاتين 
الفائدتین. ثمة فائدة أخرى أهم - بل هی أهم منهما مجتمعتین: أنك تتنفس خلال 


هدم الوقفة. 


فالنفس الذى تأخذه يحتوى على الأکسجین: والذى بالاضافة لكونه سر حياتك 
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- فإنه پساعدك على الاسترخاء, فضلا عن أنه بقلص من اندفاع الادرینالین. 
boe‏ ند نض لا یمکنك أن تنطق کلمة: ولا يمكنك أن تصدر صوتا. لا يمكنك 
اصدار همهمة "aeai" ELEYI‏ ولتحرب الامر. جد نخسا ینتا را ناه ذلك حاول 
أن تقول "آممم"؛ إلا آنك لن تستطيع. فهواء الشهيق لا يمكن أن يصدر معه 
És‏ 
همهمة الارتياع هى خطيئة أى عرض أو خطبة. فالعرف السائد فى مجال 
الخطابة والالقاء جعل من الهمهمة ب "آممم" ذنيًا عظيما. والتحدئون یتجنیون 
هذه اللفظة كهروبهم من البلاء, وحين يقعون فيهاء یشمرون بأنهم قد فشلوا. 


معظم طرق إلغاء الهمهمات من الكلام تمتمد على خلق حالة اشتراط سلبى 
مثل. "لا تقل آممم!" أو "فى كل مرة تقول فيها أممم ستدفع ربع دولارا" ومنهج 
العلاج بالتنفير كما لا يفلح مع قرض الأظافر والمدخنين: فإنه لا يفلع مع الخطباء. 
فطلبك ممن يرتكب الخطأ ألا يقم فيه یدفعه لارتكابه مرات عديدة. فان طلبت من 
شخص ثائر أن يهدأ؛ فالأغلب أنه سيزداد غضبا على غضبه. إن اندفاع الأدرينالين 
اثناء المرض أو الخطبة هو شكل من أشكال الاهتياج. وطلبك من الخطيب ألا يقول 
"آممم" بمثابة طلبك منه أن يكررها مراڑا. 


فلتجرب ادن الطريقة الایجابیة: بيساطة توكف وحد Peer‏ تلك هى الطريقة 
الوحيدة لتلافى الهمهمة. 


وللنفس الذى تأخذه خلال توقفك فائدة أخرى: امتلاء رئتيك بالهواء؛ فیزود 
مضختك الصوتية بوقودها. ويضيف تجسدا! أكبر للمعانی فى صوتك . 


الوقفة yal‏ تمنحك خمس فوائد . نمم خمس فوائد كلها من مجرد وقفة. 


e‏ السماح للمتحدث بالتفكير. 
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o‏ السماح للمتحدث بالٹتفس. 
٭ تلاشى الهمهمات. 


وللفائدتین الأولى والثانية من تلك الفوائد الخمس فوائد فرعية أخرى فيما 
يتعلق بالعالم وتقلصه بشكل متزايد حتى صار قرية صفيرة. وفيما يتعلق «DAS‏ 
بالتوسع العالمى المتزايد لكثير من الأعمال. فالآن يتحدث الكثير من المحاضرين 
الإنجليزية هذه الأيام كلفة ثانية. والوقفة بین العبارات تمنحهم الفرصة للتفكير 
وكذلك الوقت لترجمة ما سیقولونه. داخلياء من لفتھم الام إلى الإنجليزية. العديد 
من عملائی الشتغلین بعالم الأعمال يجيدون الإنجليزية GLS‏ كلفة ثانية. إلا أنه 
وبغض النظر عن لفاتهم الأصلية. صينية أو يابانية أو هندية أو تاميلية أو إسبانية أو 
فرنسية أو إيطالية ۰ فإن کل وقفة يقفونها تزيد من مستوى ارتياحهم على الفور. 


وعلاوة على ذلك فلان الإنجليزية لفة ثانية لعظم التحدئین, فإنهم يتحدثونها 
بلكنة خاصة. ووقفاتهم تمنح المستمع الوقت کی يتمكن من فهم هذه اللكنات غير 
المألوفة, ولقد عملت مؤخرًا مع أحد الفرنسيين الذى استخدم كلمة "ontairpreez"‏ 
فى عرضه الذی ألقاه. ولم آفهم هذه الكلمة حتى أخذ فاصلا بين الكلمات فتمكنت 
خلال هذه الوقفة من أن أخمن pina‏ ما ala‏ بأنه uaz‏ كلمة "enterprise"‏ 
بمعنى مشروع بعد ذلك قال "ze oull onsheeladah"‏ ففهمت أنه يقول the"‏ 
"whole enchilada‏ بمعنى "وجبة سويدية من اللحم" حتى قبل أن يتوقف. 


وبالطبع. هؤلاء المتحدثون بالانجليزية الذين يتقنون الإلقاء بلفة أخرى 
سينتفهون من هذه الفوائد و سيفيدون مستمعیهم. 


وللوقفة فوائد أخرى أهم حتى مها سبق. فهى تخفف من زيادة الحمل الحسى. 
فخلال الوقفة؛ وبینما تنتقل ببصرك من شخص إلى آخر. ستدور عيناك سريعا 
فى فضاء ليس به أشخاص. وانما تقع عيناك فى هذا الفراغ على كوب قهوة. 
رزمة ورق. هاتف محمول. كوب ماء. كوب قهوة آخری, نظارة. حاسب. إلى أن ترى 
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فى النهاية الشخص التالی. كل هذه الصور هی وحدات بیانات تلتقطها عيناك. 
فالمصب البصری يحول على الفور هذه الصور إلى المخ؛ ویعالج المخ كل البیانات 
الحسية الواردة إليه بشکل تلقائی. أما اذا آراد مخك أن یعالج فى الوقت ذاته 
البيانات الحسية الخارجة منه - أفكارك وکلماتك - أثناء حدیلك: فان مساری 
dalla]!‏ یتصادمان فتعجر. فالحمل الزائد یعمی ullae‏ ویعرفله. 


ان الصور فى أجهزة الراقبة والتلیفزیونات تتکون من إشارات إلكترونية تومض 
على أسطح الشاشات بشکل متکرر. محدثة صورها. إذا تحولت عينك بسرعة من 
شخص إلى آخر, ملتقطة الزید من البیانات. یکون على مخك العمل بشکل أشد 
حتی يتمكن من معالجة كافة الصور الجديدة التعددة الواردة المندقعة الى عينيك 
ومخك. 


كل هذه ا معالجة للبیانات الحسية تحدث أثْرًا متسلسلا: حبث يحول مخك 
هذا الحمل إلى غدة افراز الأدرینالین. والذی بدوره يثير نزعة الکر أو الفر. 
والتی ينتج عنها سلوك سلبي. فیخلق |دراکا سلبيًا لدی جمهورك. والذى یتجسد 
فى ضجرهم البادی. مما یوحی إليك بان عرضك مرتبك. وهو الأمر الذى یحفز 
افراز الأدرينالين. وتستمر الداثرة المفرغة فى الدوران والأثر المتسلسل فى التتابع 
المطرد. 


أما إذا اكتفيت بالصمت التام خلال رحلة تحولك فى الفراغ من شخص إلى 
آخر. فان عقلك سيكتفى بمعالجة البيانات الواردة فقط. فالوقفة تمنع حدوث الأثر 
التسلسل وتوقف الحمل الحسی الزائد. 


وتتواصل الفوائد . فحين تنهى عبارتك وتبدأ بالوقفة: فإنك تفصل بإيجاز بین 
العبارات, لا أن تهيم بلا جدوى. يمكنك أيضا أن تقر رد فمل الشخص الذی تلقی 
لتوه عبارتك الأخيرة. فإذا قطب. أو أومأً. أو ابتسم. أو بدا متشککا. أمكنك أنت 
أن تعدل الضمون, مطبقا الطريقة الذهنية للإلقاء. وکل ذلك يخلق قبولا إيجابيًا 
لك من فبل جمهورك. 


۱۳ ula XS تحکم بلعن‎ 


آما الفائدة الأخيرة للوقنة. فعظيمة حقا: وهی أنك تتحكم بایقاعك. فی 
الفصل السابع. د کرت لکم آننی. کمدرب. لم أطلب من متدربی قط أن یتحدٹوا 
بشکل أسرع أو أبطأ. لان آحدا لا یستطیم أن يسرع أو یبطی فى کلامه. لقد ولدت 
وتربیت فى مدينة نیو يورك ولا یمکننی الحدیث odes‏ فحين أحاول الابطاء يبدو 
الأمر وکانی بطارية انتهی شحنها. وبدلا من ذلك. أتحدث las pue‏ فى کل عبارة. 
نم آصمت. ثم تحدث بسرعة فى کل عبارة, ثم أصمت. ومن ثم. فاننی لا أبطئ. 
بل أتحكم فى إيقاعى. 


تلك كانت خمس منافع أخرى للوقفة: 


٠‏ تقليل الحمل الحسى. 
۰ التنظیم. 

© قراءة رد الفعل/ تمد يل المضمون. 
۰ التحكم بإيقاع الکلام. 


تلك عشر فوائد كاملة. تحصل عليها مقابل الصمت عند الوقفة! 


وأهمية الوقفة فى الکلام ربما تماثل الاستراحة فى الوسیقی؛ فالاستراحة هی 
التمم فى التأليف الموسيقى للقطمة الممزوفة. فمقاطع المزف والاستراحات فى 
الموسيقى مثل العبارات والوقفات فی الحديث؛ كل عضو فى كل زوج منهما له دور 


خذ مثلا. "فرانك سیناترا". و "إيلا فيتزجيرالد"؛ Laag‏ مفنيان شهيران 
عظيمان یعادلان بين طريقة عباراتهما المفسرة وكفاءتهما الصوتية. فالسيد 
"sli"‏ والسيد "فیتزجیرالد" كانا غالبا ما يقفان وقفات بطول المقاطع التى 
يؤديانها. Lal‏ "أماندا كار". مطربة الجاز العاصرة. فعرفت الوقفة فى الوسیقی 
على أنها: "....عنصر المسافة الذى يشكل الکلام كما يفعل مقطع الوسیقی "Lalas‏ 
Ll‏ عازف الترومبيت العظیم, "دیزی جليسبى". فقد منحنا التعريف الذى لا 


gaai التفصل‎ ۶ 


يضاهى للوقفة: ''لقد استفرقت معظم حیاتی حتی أعرف أى المقاطع التىلا ینبفی 
على عزفها".' 


وفى حين تعد فوائد الوقفة كلها مهمة فى مجملها. الا أن إحداها تزداد أهمية 
عن البقية ألا وهى: استیعاب جمهورك. فالوقفة تعطى جمهورك فرصة للتفكير 
فى العبارة التى أتممتها لتوك. فكلما زاد الوقت لدیهم. أمكنهم تقليب فكرتك فى 
آذهانهم. تخيل الجمهور يتأمل کل عبارة لك كما لو كانوا يستمتعون بمذاق قدر 
ضئيل من أندر وأغلى أنواع الكافيار؛ لذا فلا تدفعهم لازدراد هذه النفائس فی 
عجلة. ولا تقع تحت طائلة الاتهام القائل: "إن الاستماع لما یقوله أشبه بإمكانية 
Joli‏ شربة ala‏ من خرطوم إطفاء الحریق! . 


إن لديك الآن القول الفصل فى مهارة العبارة والوقفة. لكنك لن تستطیع أن 
تصعد للمنصة بكل هذه التفاصیل. فمرة أخرى. lies‏ نختصر تلك التوجيهات الى 
وصفة جاهزة سهلة الاستيعاب. 


حدث العيون فقط 


تدبر هذا العبارة للحظات. تحدث فقط حين تكون فى تواصل بصری مع مستمعك . 
تعنى هذه العبارة أنه ليست هناك عيون فى المسافة الفاصلة بين من تحدثت das‏ 
ومن تنتقل إليه. ومن ثم عليك بالصمت خلال الوقفة. إن نقیض عبارة "حدث 
الميون فقط" سيكون: YU‏ تتحدث خلال قترة الفاصل". لكننا نمود بهذا إلى 
العلاج بالتنفير. فعبارة "تحدث للعيون فقط" تخبرنا إذن بما علينا فعله Y‏ ما ليس 
علينا „alaa‏ 


هناك مثيل شبيه لهذا النهج فى نظام مترو الأنفاق فى لندن. فحين يدخل 
القطار محطة بأرصفة منحنية ثم يتوقف. يخلق المنحنى مسافة صفيرة بین القطار 
والرصیف: وهو ما یمٹل فدر مخاطرة محدودا اشاء نزول الركاب. ومم الادب 
والحيطة البریطانیعن المهودین. وضمت لافتة تقول: "حاذر الفجوة" فعليك انت 


Mo كلامك‎ yah نحکم‎ 


أن تحذر الفجوة بين المیون التى نتقلب بینهلاء مر عبر الفجوة فى صمت. تحدث 


فكر بمفهوم الحدیث للمیون فتظ a REUS‏ أحادية الطلقات فى مقابل الرشاش 
الالی. فالقناص یطلقو«ساصة واحدة کل مرة:؛ Lal‏ مستخدم الرشاش الالی فيطلق 
الرصاصات على نحوه تواصل. مهد ژا لاصدید من الطلقات. فألق بعبارة واحدة لكل 
شخص واحد فى کل مرة ولا able as‏ النفيسة فى الهواء. ولا تهدر الفوائد 
المشر لوقفتك samo‏ ثك فى الفجولت. 


ثمة فکرتان ٠رائفتان‏ راجتا فى مجال المحاضرة والإلقاء تتعلقان بمبدأ العبارة 
والوقفة. أولاهم .| أن "المحاضر ينبغى أن يتم فکرته" لکن هذا التوجيه المبهم سيدفع 
غالبا لإنتاج فّكرة متعددة العبارات تنطلق جميعا فى وجه واحد فقط من الجمهور. 
مانمًا ذلك الأنخص من استيعاب أى من تلك العبارات. وحارما المحاضر فی الوقت 
ذاته من وقت للتفكير. وهكذا تفقد المنافع الثمانی الأخرى أيضا. 


Sal‏ الزائفة الأخرى تتعلق بالتوقیت. وهی تفترض أن دوام العبارة ینیفی 
أن يكون بين ثلاث وأربع ثوان؛ ومدة الوقفة بين العبارتين ينبغى أن تكون بين ثانية 
أو ثانيتين. کلتا الفكرتين تستوجب من المحاضر أن يقوم بالعد أثناء حديثه وكذلك 
أثناء تفکیره. وكلا الأمرين سيزيد من العبء الحسی الزائد فى الحال. 


الحديث نحو الميون مباشرة. يبطل الحاجة للعد. فالوقفة تستفرق مقدار ما 
تحتاج إليه عيناك للتحرك من عينى شخص إلى عينى الشخص التالى. 


ولنعد للمقارنة مع الرياضة مرة أخرى. فى االتنس. يمكنك أن تضرب الكرة 
إما فى وضع العدو أو فى الثبات. والوضع الأخير هو المفضل لأن كلتا القدمين 


5 الفصل الثامن 


الفروستین بثبات فى الأرض توفران أرضية ثابتة يمكنك اطلاق الضربة التالية 
انطلاقا منها. 


من الممكن مقارنة ذلك مع التواصل الثنائى بين الأشخاص. فلنفترض أنك 
ستلقى بعبارة تامة واحدة إلى شخص واحد: "مفتاح الإلقاء الجيد يكمن فى 
الطريقة الذهنية للالقاء'' لكنك ان أردت البدء بالمبارة دي سي 
تصل الى الشخص التالى. "وسر المنهج الذهنى فى الإلقاء ببترکز فی... " فسوف 
تبدو متعجلا بالنسية لهذا الشسخص. وستشمر انت أيضا د ¿dl‏ الأمر الذى 
سیفضی ull‏ حدوث الدائرة المفرغة لديك سابقة الذكر. 


وفوق هذا. أن بدأت فی قول العبارة التالية على عجل, فان ك بهذا ستتحدث 
فیما عرف ابان الحرب العاللية الأولى ب "الأرض التی لایملکها أح د". colo‏ فيها لا 


لکن بدلا من ذلك, انتظر حتی تحقق الاتصال البصوی مع الشخص التالی قبل 
ان تبدا فى العبارة التالیه؛ انتظر بالحدیث حتی ترسو على ارض محددة اللکیه. 
انتظر حتی تثبت عيناك فى عینی الشخص التالی. ثم ابدأ بعد ذلك من قاعدتك 
الثابتة. باطلاق العبارة التالية. فتقول: "السر فى الطريقة الذهنية للإلقاء هى 
التفکیر بالخاطب" GLS‏ كما بقیت حتی تتم عبارتك قبل أن نتحول بعينيك. یکون 
الانتظار حتی تری عینی الشخص التالی لتبدأ مرة آخری بالحدیث. صیستفرق 
الأمر برهة من الوقت. الا أن تأثیرها عظیم, فتحدث لكلا العينين فقط. 


هذا التوجیه البسیط يدر كل هذه الساسلة من paliti‏ الهمة. وکل منها يدر 
تبادلا تلقائیا DU‏ حساس مع جمهورك. 


ہ الفريزة. تلافی LIS‏ عينيك مع عینی شخص محدد من جمهورك يميد 
خلق تفاعل الوجوه الفریزی بین الأبناء وأمهاتهم الذی ورد ذ کره فى دراسا 
الدکتور مارشال کلاوس . 

٠‏ ایماء‌ات الرژوس. سیمیل رأسك فى ایماء‌ات حين تتحدث نحو عینی من 


تحكم بلعن کلامك ۱٤۷‏ 


دحدثه. مما يدفع الشخص الذی تتصل به بالرد التلقائى بالإيماء. وهو عمل 
الخلايا المصيية الما كسة. 

٠‏ تعبير الوجه. كى تتمكن من الحفاظ على التواصل البصری. سترتفع زاوية 
بصرك. مما سيرفع حاجبيك. وهو الأمر الذى Jai‏ ملامح وجهك. أرجو 
أن تتذكر ععادلة الفصل السایق. الاتصال يساوى القدرة التعبیریة. 

٠‏ الصدق. حين تتصل عبناك بعينى من تحدث. تبدو صادقا. فحتى يتمكن 
رسامو البورتریهات من إخراج صور صادقة للوجوه. فإنهم غالبا ما يضعون 
مرسوميهم فی وضعية تكون فيها فزحيات عيونهم. تلك الدواثر الملونة. فى 
مركز بياض العيون تماما. 

٭ النطق. ستلقى خطابك sl‏ بنقطة انطلاق جلية. 

٠‏ ترفيم الكلام. فمن خلال الحديث نحو العيون مباشرة. ستستفنی عن كلمة 
العطف الأولى فى عبارة, "ومفتاح الطريقة الذهنية فى الإلقاء هو..." 
فحرف العطف الذى يبدو عادیا. ليس سوى همهمة GY‏ المطف الذى يأتى 
فى بداية عبارة ملحقة ينبفى أن يصل بين عبارتين منفصلتين. وبهذاء فان 
المطف Y‏ يصعب استیماب العبارتین على الجمهور وحسب, بل انه يلفى 
الوقفة أيضا ومن ثم یلفی الفوائد العشر لها. فاستبعد المطف وفرّق بين 
العبارتین. 

٠‏ الوقفة. حين تتحدث للمیون فحسب. يمكنك التحکم الکامل بمدة الوقفة: 
بدایتها, وسطها, ونهايتها. 


بعبارة أخرى یقول الجنرال "بوتنام" فی حرب الاستقلال: "لا تتحدث حتی 
ثری wala‏ عیونهم . 


فى الوفت الذی یحدد فيه التحدث للمیون daza‏ طول فترة الوقفة. Lisle‏ بحاجة 
أيضا لتحديد الوقت المحدد للعبارة. فى بداية هذا الفصل, عرفت العبارة على آنها 
وحدة تامة لعدد متنوع من الکلمات. ووضحت الأمر كما يلى: 


۸ الفصل الٹامن 


بعص العبارات طويلة وملتفة» تحوی العديد والعدید من الکلمات . وبعض 
العبارات قصيرة, تحوی كلمات اقل عددا. والبعض أقصر. وهناك ما هو أقصر. 
وأقصر. 


لکن بغض النظر عن الطول. فان لکل عبارة وحدة منطمية لا يمكن نجزئتها. 
ولنستخدم ذات JUL‏ السابق. فلو أننى نظرت مباشرة فى عينيك وقلت: "إن مفتاح 
الالقاء... "نم علقت صوتى فى الهواء. وتركتك. فسیبدو هذا قصيرًا جدًا. وحتى إن 
توقفت طوال فترة الفجوة وانتظرت حتى وصلت على عينى الشخص التالى لأنهى 
العبارة قائلا: "...الناجح یکمن فى الطريقة الذهنية". فستبدو العبارة غير تامة. 
ان المعنى الكامل للعبارة فد تهشم. 


لکن بدلا من ذلك. عليك البقاء مع ذلك الشخص حتی تتم الفكرة المنطقية فى 
عبارتك - بغض النظر عن مدى طولها - ثم اهبط بمستوى صوتك. ابق مع ذلك 
الشخص طوال مسار العبارة. فمع الوقفة يقاس طول كل وحدة على أساس منطقى 
لا رقمى. والنزول بمستوى صوتك فى نهاية كل عبارة يسمى alasi‏ القوس. 


ابق على تواصل بصرى طوال إلقائك للمبارة. هكذا "المفتاح لإلقاء ناجح یکمن 
فى النهج الذهنی للإلقاء" ثم انزل بمستوى صوتك مع وصولك للنهاية. 


اذا لم قزل بمستوى صوتك فی نهاية العبارة. إذا علقته فى الهواء. فإنك 
تتحول بجملتك الخبرية إلى سؤال. إن السؤال يشير إلى عدم اليقين. وعدم اليقين 
يظهر التردد. وهو النقيض الكامل للثقة التى یسمی كل محاضر GY‏ يظهرها. وهذا 
نموذج آخر لجدول الفاعلية المعروض فى الشكل رقم Y-Y‏ حيث فى الربع الأعلى 
بسازا الخطاب الجید يهبط به الأداء السيئ. 


على الطرف القابل. يميل المراهقون للتحدث بمقام صوت مرتفع فى نهاية 
العیارات. مما يبدى کلماتهم - ویالتالی شخصیاتهم - غير ناضجه. وهذا النمط 
من الحديث يسمى "حدیث بنت الوادی" فعليك أن تتم النحنی. 


تحکم بلحن كلامك ١6‏ 


اعداد الأفلام وشرائط الفيديو يطرح نموذجا É>‏ لأهمية القيام باتمام 
القوس. فنحن جميعا نرى مقاطع الأخبار التليفزيونية. GIS‏ نرى مثلا سيناتورا 
بقول: ار إن هده فكرة عظيمة..." ARIF‏ ارتفاع السیناتور بطيقة (dag‏ يتحول 
صوت السیناتور عند تحول الشهد يسميه "الماملون بالونتاج" ا مقطع التصاعدی 
حیث يدفع هذا الأمر الشاهد للتساؤل عما إذا کان هناك شىء ما قد بقی من کلام 
السیناتور. هل تابع السیناتور قوله: "ولکن..." ثم تابع بعدها مفندا الفکرة؟ gi‏ هل 
غير المعد معنی کلام السیناتور؟ القبول سلبی إذن. 


لنعد مرة أخرى للموسیقی للمقارنة بینها مرة أخرى وبين إيقاع الکلام. إن 
الجمل الوسيقية تبنی من وحدات منطقية لا يمكن اختصارها ویجب انمامها. 
Jabs‏ الجملة الرئيسية فى السيمفونية الخامسة لبیتهوفن والتی تتكون من ثلاث 
علامات موسيقية قصيرة متبوعة بواحدة طویلة:بام-بام-بام بام. بام الأخيرة 
هذه هی التى تمنح النطقية للجملة الوسيقية. فإذا ما سمعت جملة بام بام بام 
ققط فستبدو لك غير dali‏ 


من تصاعد جملة بيتهوفن الموسيقية إلى العبارة الموسيقية الهزلیة: Shaver‏ 
"and haircut. two bits‏ تلك العبارة الموسيقية الشائعة عالیا: والتى یتم التعبير 
عنها موسيقيا من دون کلمات. بأن تنقر بإصبعك جملة مكونة من علامة موسيقية 
طويلة تتبع بأربع قصار نتبع بعلامتين طويلتين: بام بام بام بام بام بام بام. 


قم بهذه التجربة: فى أقرب مرة تكون مع مجموعة من أقرانك حول مائدة 
مؤدمر او مائدة طمام. وعلی نحو مفاجی. قم بالنقر على الطاولة: بام بام يام 
thin‏ سينقر على الائدة:بام بام - فى إتمام للقوس الذى بدأته. 


الاندفاع الفريزى لاتمام الحركة المنطقية لجملة موسيقية pal‏ يتجاوز حدود 
الثقافات. لقد دعانى الدکتور کریستوف إيزدبسكى . رئيس مجلس إدارة مؤسسة 


۰ الفصل الثامن 


Pacific Voice & Speech Foundation‏ کی ألقى محاضرة فى مفهوم تتمة 
القوس فى مؤتمر المؤسسة الستوی. كان الحضور علماء فى الصوت والکلام من 
كل آنحاء المالم: الیابان؛ وروسیا, واسکندنافیا, وغرب أورويا. وبعد مقدمة ألقاها 
الدکتور ایزدییسکی . تقدمت نحو النصة. ثم قمت. من دون كلمة واحدة, بالنقر 
باصابمی على النصة: بام بام بام بام بام؛ ثم توقفت. ومن دون كلمة واحدة. أجاب 
العديد من الحضور بالنقر على اى سطح صلب فى متناولهم - كراسيهم. مساند 
¿y‏ اللاب توب حمائيهم - متممس النفمة ہام lala‏ 

بعد المؤتمر قام الد کتور » دنسکے تشر سلسلة علمية تسمى Emotions in‏ 
the Human Voice‏ وقد أورد بها العديد من المناهيم التى قدمت فى الجلسات. 


الصب العلوماتی ا مكثف من جانب واحد له خطورته الكبرى حيث يربك 
ا جمهور وينفرهء فیفرز مشاعر نفور تعلو ای شىء يود الحاضر إبرازه؛ هذا ان 
لم یعرض الحاضر أفكاره واحدة بعد أخرى منهيا كل عبارة بتنازل فى حدة 
الصوت, متبعا ذلك بوقفة يأخذ فيه نفا عميقا .' 


إن نقطة الالتقاء بين الموسيقى والكلام تتجلی بوضوح فى أسطوانة دی فى دی 
تسمى الأسئلة غير ا مجابة ل ليونارد بیرنشتاین . المؤلف الموسيقى العظيم. تسجل 
الأسطوانة سلسلة من المحاضرات آلقاها بیرنشتاین فى جامعة هارفارد والتى 
استعرض من خلالها الملاقة المشتركة بين الموسيقى والکلام. شرح al‏ 
الملاقة بين خطابه وإيقاعه. لقد استخدم جملا طويلة عقدية تحمل العديد من 
الفقرات المركبة حتى تعبر عن مفاهيمه العلمية الکبری, الا أنه مع كل واحدة Agia‏ 
كان يتم منحنى كلامه. إن الاستماع لبيرنشتاين وهو يتحدث هو كالاستماع إلى 
الموسيفى الذى يقود عازفيه. 


۱۱ ula XS تحکم بلخن‎ 


مئال آخر على التلاقی بين الکلام والوسیقی یتبدی لنا عند قائد آورکسترا 
آخر. فى فبرایر من عام ۰۲۰۰۸ قاد لورين مازل . قائد أوركسترا جمعية نیو 
يورك الوسيقية, قاد فرقته فى رحلة بکوریا الشمالية. بفية مد جسور ثقافية بين 
البلدان التی فشلت الدبلوماسية فى بنائها. 


قرر السید Ule‏ بدء حفلته بمحاولة تحية ضیوفه بلفتهم. الکوریة. وکان 
الحل لدیه. والذى استخدمه بنجاح فى الیابان, أن یقوم بكتابة مقطوعة موسيقية 
ليتم بها الترجمة الصوتية لملا حظاته باللفة الکورية... مقطوعته الكورية آرشدته 
إلى اللحن والإيقاع وكل عناصر الكلام الأخرى." 


برغم إتقان المايسترو لسبع لفات آخری. إلا أن تعقيد اللفة الكورية قدمت 
نموذجا متصلبًا جد! فأهمل الفکرة. لکن إحساسه بقدرة لحن الکلام وإيقاعه على 
نقل العنی گا نسحا وقابلا للتطبیق حتی عندما یتحدث بلفة لیست بلفته e‏ 


ویمکننا توضیح أهمية إتمام النحنی فى الحدیث من الرئیس جورج دبلیو. 
بوش . ففى حملته الرئاسية عام ۰۲۰۰۰ ناظر بوش . حاکم تکساس حینها, نائب 
الرئیس آل جور" لثلاث مرات. وفی الناظرة الأخيرة فى ۱۷ أكتوبر abd‏ ۲۰۰۰ 
بجامعة واشنطن. سانت لویس. والتی اجریت فی فاعة المدينة تمكن الناس من 
طرح أسئلتهم مباشرة على الرشحین. 





وقد اج احد هنه الأسئْلة من al pal‏ شابة. سألت: " کیف یمکن لرويتك الضريبية 
ان Sh‏ علق ily‏ امرأة آنتمی للطبقة التوسطة ابع من العمر ۲۶ sel Like‏ 
وحدی ولا أعول أحدا؟". 


۳ الفصن الثامن 


فأجاب الحاکم پوش : 


أه...ستحظين بارتیاح ضریبی فى إطار خطتى ... 
وهو یلفظ آخر ثلاث کلمات: علا صوته فى الفراغ. دون أن تنخفض درحته. لم 


لانه لم يتمم النحنی. فقد زحف مباشرة على العبارة التالية, مسرعا فی 
کلماته. 


o.‏ تکونی ستیدفة "TE y‏ کل من يدفم صرانب سوف یرناح 
Ly‏ 


لوقفة قصيرة جدً!, بالكاد التقط فيها نفسه. تابع بعدها دحرجة كلماته بسرعقة, 
خالطا بين العبارتین. فبدأ لحنه ينزلق نحو التيه. 


ل وأنك ترعين عجوزا فى بيتك ... 


قال: "لو أنك ترعين عجوزا فى بيتك!" وقبل لحظات كانت السيدة الشابة تقول 
انها لا تمول أحدا. من دون التوقف. فقد السيد "بوش" وقت التفكير وفقد خيط 
تواصله مع سؤالها. لقد انحرف به التيه عن الموضوع. 


... سوف تمتعين بزید من الاعفاء الشخصی الضريبى. وأظن Cal‏ أن ما 
أنت بحاجة ال تفکر بشأنه ليست ا ميزات ا حالیةء بل ماذا عن الرعاية الصحية 


تحکم بلعن کلا مك ۱9۳ 


"رعاية السنمن!" ان تلك الشابة البالفة من العمر ۳۶ Lale‏ مازالت بعيدة Las‏ 
یقارب ضعف عمرها عن استحقاق تلك الرعاية. إن تيه السید بوش فد أخذه 
بعيدا فى تفریعات. الأمر الذى جعله يبدو راغبًا فى التهرب والخروج عن المقصود. 
لقد تحدث من دون وقفة. ومن دون فصل بين العبارات؛ ومن دون بداية أو نهاية. 
أو اتمام للمنحنی. 


إن لدينا خطة رعاية صحية ستضم إليها الأدوية الوصوفة خطة ستمنحك العديد 
من ا خیارات. والآنء أنا-أنا-أنا آمل أن يفهم الناس... 


والآن بدأ يتلعثم فى الكلام. 


daiat‏ فى الحديث تواصل. وبدلا من التوقف لاستمادة ale)‏ حديثه. شرع فى 
العيارة التالية: 


لكنه لايرقى للمستوى الطبى ا جد يدء فلو أنك على قائمة الرعاية الصحية فى 
نظام الرعاية الصحية ... 


"لو أنك على قائمة الرعاية الصحية فى نظام الرعاية الصحية هذا": هذا 
التخبط الواضح فى كلامه آفرز اطنابا وتكرارًا. 


y cil...‏ غصلن على الإجراءات ا جديدة... فتكونين محصوره بالاطار الزضی. 
ولذا فان النظام ا جديد سيكون نظاما عصريا حك من خلال ثقتك به العديد 
من ا خيارات . 


۶ الفصل النامن 


مزید من العبارت الختلطة. والانفاس غير النتظمة. والهذیان التواصل. 
آمور قادت أفكاره البعثرة بالنهاية للشرود نحو موضوع آخر مختلف Lala‏ 


إنك سوف تحیین فى عالم أكثر سلاما وأمنا... 


ولزید من التحسين. یتابع: 


عالم من السلم والأمان ...' 


"عالم أكثر سلامًا وأمنا...عالم من السلم والأمان": المزيد من الإطناب مع 
عکس الكلمات فقط. 


ومما زاد الطين بلة. أن الكاميرا نقلت الصورة عن بوش "الى المرأة الشابة 
التى جعلت تهز رأسها فى شلد. وعلى وجهها بدت علامات عدم الرضا. 


سلوك سلبى أنتج قبولا سلبيًا. 


فى الفصل الخامس, رأيت أن الرئيس بوش كان قادرًا على تجاوز ضمف مزمن 
كان لديه فى اللغة الانجليزية. من خلال احداث تحسينات فى طريقة إلقائه فى 
غضون بضعة أشهر. وأحد أهم العوامل التى ساهمت فى هذا كان تغييره لإيقاع 
كلامه. الدليل على ذلك يتجلى فى خطبته الفاصلة التى تلت هجمات الحادی عشر 
من سبتمبر عام ۲۰۰۱ على مدينتى نيويورك وواشنطن. فبعد تسعة ell‏ من تلك 
الأحداث المؤسفة. خاطب أعضاء مجلسى الكونجرس والأمة الأمريكية: 


هذه ALU‏ نحن dl‏ تنبھٹ للخطر... 


تحكم بلحن كلامك ۱۵۵ 
خفض صوته وهو ينطق كلمة "خطر" وأغلق فمه وتوقف. متممًا القوس. 
...ودعت للدفاع عن ا حرية. 
—————9————————————— 
خفض صوته وهو ينطق كلمة "حریة" أغلق فمه وتوقف, متممّا المنحنى. 
ان حزننا قد استحال cht‏ والغضب قد استحال عزما. 


خفض صونه وهو ينطق كلمة Mager‏ اغلق da‏ وتوقف — dats‏ طويلة Ja».‏ 


وسواء أخضعنا أعداءنا للعدالة, أو ذهبا بها الیهم فان العدالة ستقام على أية 
حال e‏ 


ان کل رجل وامرأة فى تلك القاعة قد نهض من مقامه فى احتفاء حماسی 
بالکلمات: التصرف الایجابی. والقبول الایجابی (لقطة الفیدیو ¿(A‏ 


Yo‏ الفصل الثامن 
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إذا آردت مش dem‏ ظ 

قم بز زيارة 3 اللوقع الإلكترونى e ۳ y www powerltd.com/tpp‏ خدج کله 
المرور Ll‏ التى وردت فى المقدمة a‏ تواصل - edd‏ 
الصحفى TT‏ و 7 رب از 


لاحظ فى الصورة. خطين أسودين عموديين أمام منصة الرئيس مباشرة؛ 
Lagi!‏ دعائم شاشة العرض البلا ستيكية التى يدرج عليها نص مكتوب لخطبته. 
وقد تجادل بالقول بأن المقارنة بين مناظرة رئاسية مرتجلة وبين خطبة بنص 
مکتوب. هی كمقارنة التفاح بالبرتمال. وهی كذلك - على نحو ما. فمناظرات 
مرشحى الرئاسة تكرر وتقال للحد الذى يصل بها إلى حالة النص المكتوب. وتلك 


تحكم بلحن كلامك lay‏ 


المناظرة لم تكن استثناء من ذلك. ولقارنة التفاح بالتفاح مباشرة. دعونى أشرح 
لكم التحسن الذى طرأ على إيقاع حديث جورج بوش فى الإلقاء الارتجالى بأحد 
المؤدمرات الصحفية. 


۱ 1 1 
فى ۱۲ نوفمبر alel‏ ٢۲۰۰ء‏ ویعد elal‏ جمع بينه وبين فلاديمير بوتين ٠‏ رئيس 
i T 5 5‏ 1 ام É.‏ ; $ 
روسیاء عقد الرئيس بوش مؤتمرا صحفيا مشترکا. 
مقطع الفيديو الحاص بالؤیمر الصحمى لبوش وبوتين مع التعليق: OUS pa‏ 
AA A A ee‏ | 


E 


سال أحد المراسلين السيد بوش : 


ذكرت أنكما قد تناقشتما حول معاهدة حظر الصواريخ الباليستية. فما التقدم 
الذى Pol ob‏ وهل أنت مقتنع بأنك لست فى حاجة للانسحاب منها SOY‏ 


فرد السید .5 الا ۱ 


حسنء إننى مقتنم Ob‏ ا معاهدة قد عفى عليها الزمن ونحن بحاجة إلى تجاوزهاء 


خفض من صوته وهو يقول: "سبل ذلك." متمما النحنی. 


لقد عقدنا مناقشات بناءة هذا الیوم, فى شنغهاى قمنا مناقشات cislo‏ وفى 
سلوفينيا قمنا بنقاشات بناءة» وسنقوم بناقشات بناءة فى كروفورد أيضا. 


۸ الفصل الثامن 


zii. al‏ من صوته وهو يقول "الیوم" ۱ وحعن قال T gil‏ ای وحبن قال 
" سلوفینیا" . وحين قال " کروفورد". متمما بذلك منحنی کلامه. 


هذا بالقطم موضوع کثیر التشعبات. ولقد أنصت بدقة لا آراد الرئیس dii‏ 
وثرویته بشان العاهدة؛ وقد سمع منی ما آردت قوله. وسنواصل معا جة الأمر. 


کان يتحدث دون yal‏ = كان مرتاحا بالعبارة القصيرة. والایقاع قصير 
الوحدات. وهكذا ظهر السيد بوش بأريحية وثقة كاملتين. 


ما أريد ایصاله, هو أن تلك الورقة التى كانت تقنن لعلاقة ما بينناء لم تعد 
IET‏ 


انخفض صوته وهويقول: "لم تعد موجودة"؛ متمما منحنی كلامه. 
...كانت تقنن لعلاقة بغيضة. أما OM‏ فنحن نعيش علاقة ودية. 


انخفخض صوته فى کل مرة قال Las‏ "علاقة". نم آنهی جوابه «liza‏ وقد 
حفته dayl‏ 


وأظن Lil‏ بحاجة لاطار استراتیجی جدید یعکس علاقتنا الجديدة» ا منية على 
الثقة والتعاون . لكننا سنتابع العمل على ذلك . 


إن الرئیس بوش اعتمد على الإيقاع قصیر الوحدات فی خطبه المكتوبة وفى 
كلماته المرتجلة خلال فترتی رئاسته. فباستخدام عبارات قصيرة, استطاع أن 


يطور بوضوح مهارة جديدة من خلال خفض صوتة.وإغلاق dad‏ والتوقف بشكل 


تحكم بلحن کلامك 104 


متکرر. والتحكم فی إيقاعه. وقد ساعدته مهارته الجديدة هذه فى أن يبدو أكثر 
ثقة ویقینا. 


ولمزيد من التأکید. دعونا aai‏ الى كلماته الافتتاحية من خطابه الأخير عن حالة 
الاتحاد فى YA‏ فبرایر ۲۰۰۸. 


da,‏ الجلی؛ نا الرئيس تشينىء السادة اعضاء الکونغیرس» الضیوف الکرام» 
الا نحوة الواطنون: 


سبع سنين مضت منذ وقفت موقفی هذا للمرة الأو . فى ذلك الوقت: ابتلیت 
بلادنا على نحو لم یتوقعه أحد أبدا. واجهنا قرارات صعبة بشان ا حرب والسلام» 
بشأن ا منافضة ا متصاعدة فى الاقتصاد العا مى؛ وبشأن صحة ورفاهية مواطنينا. کل 
هذه القضايا دعتنا للتفكير ا جادء واظننا لبينا النداء ." 


لاحظ الفواصل والنقاط الكثيرة فى النص المكتوب. إن السید بوس كد حول 
كل واحدة من علامات الترفیم تلك ألى عبارات صودية slag gs‏ مما جمل القاءه 
لكلمته مؤٹرًا جدًا. 


عليك أنت أيضا بتطوير إيقاع فعال لكلامك من خلال الآليات الأساسية للعبارة 
والوقفة. والتی يمكن تلخيصها جمیما فيما يلى: 


o‏ تحدد الجملة حين نتم قوسها. 
* نحدد الوقفة حبن تتحدث dass‏ للعیون. 


اجمع هذه الخطوات مع الطريقة الذهنية للإلقاء. اعتبر عرضك أو خطبتك 
سلسلة من التواصلات الشخصية تدير فيها حوارات فردية. واجعل كل حوار تاما. 


۰ الفصل الثامن 


على قدر بساطة وايجاز هذه التوجیهات. الا أن الخوف من الحديث للعامة 
قد يبديها صعبة التنفيذ. فالإحساس بضغط الوقت الناجم عن اندفاع الأدرينالين 
يجعل كل وقفة وكأنها دهر. إننى لم أولد بمهارة العبارة والوقفة. والحقيقة أن 
كونى من أبناء مدينة نيويورك. جعلنى أنشأ على مبدأ صارم مفاده أن وقفتك بين 
الكلام تعنى استسلامك. وكان تطبيق هذه الهارة أمرًا صعبًا بالنسبة لی. وأنا على 
يقين من أنه سيكون aue‏ بالنسبة لك أيضا - أو بالنسبة SY‏ شخص يقف أمام 
الجمهور. ala‏ تبلغ الانقان عليك du. Lal Ll‏ الستمرة. وخلال تعلمى هذه المهارة. 
طورت آليتين أعرضهما عليك الآن. 


اليتا الممارسة 


الأولى هی أن تدخل قاعة اجتماع فارغة وتقوم بعمل حوارت فردية مع الکراسی 
الفارغة. كما لو كان الناس يشغلونها بالفعل. وأثناء انتقالك من كرسى لآخر تأكد 
من أن تسلسل انتقالك يتم عشوائيًا. كما هو الحال فيما لوكنت واقفا آمام جمهور 
حقيقى. فلو أنك سرت فى انتقالك على نحو مرتب متوقع. فان جمهورك سرعان ما 
سيدرك نمط انتقالك بين الحضور, فيفقد الانتباه فى الفجوات التی تتوسط الانتقال 
من شخص لآخر. Lal‏ إن تنقلت على نحو عشوائی: فسيبقى الانتباه حاضرا. 


الآلية الثانية ھی أن تدخل غرفتك أو مكتبك وحیدا. ومعك جهاز تسجيل وتسجل 
عرضك أو حديثك وأنت على الهاتف. ثم ael‏ تشغيل ما سجلته واستمع إلى إيقاع 
حديثك من وجهة نظر موضوعية. انظر اذا ما كنت تفصل بين كلامك فى أقواس 
تامة. al‏ أنك تخلط وتتخبط. تدبر مرة استمعت فيها لرسالة مسجلة على بريدك 
الصوتى لشخص كان يتخبط فى كلا مه: 


تحکم بلحن کلا مك ۱۹ 


ma‏ اتصلت بك لتوی کی ASJ‏ على موعد غدائنا اليوم وکنت أفكر فى 
ا مكان الذى یکننا تناول طعامنا به ¿Y‏ اعلم أنك تحب الطعام الصینی لکنی 
لا أحبذ التبلات وأنت لا تحب الطعام LY fly YI‏ تمارس حمية غذائية Más‏ 
من تناول الكربوهيدرات bly‏ منا Y‏ يحب الطعام ا مكسيكى لأنه حار للغاية لکن 
الشلطات تكون غير حريفة وسيئة فما الذى تراه..۰" . 


إلى أى حد ستكون رغبتك فی الضفط على زر الإلفاء على لوحة مفاتيح هاتفك. 
لا تقع فى فخ التخبط أمام جمهورك. وتدفعهم لتجاهلك. 


ستكون قادرا على إتمام أقواس عباراتك حين تتحدث فى تسجيل وتعاود 
الاستماع إلى إيقاعك. فمن خلال التركيز على صوتك. تلفى الحاجة إلى التفكير 
فى المكونات البصرية للإلقاء. ويكون تركيزك منصبا فقط على إيقاعك الصوتى 
ومضمون حديثك اللفظى. قم بتكرار التسجيل لذات الرسالة ثم أنصت لترى إن 
كنت نتم القوس بخفض صوتك فى آخر كل عبارة. وأثناء تكرارك لهذ! التدريب 
ستكتسب المهارة وستجد النمط الثالى الذى يمكنك التحدث y‏ 


طريقة التکرار السمعی تساعد فى إعدادك لطریقتین أخريين مهمتين 
للتواصل. احداهما معروفة منذ ما يقارب القرن من الزمان. والثانية لم تتجاوز 
معرفتنا لها عقدا واحدا من الزمان. وفى كلتيهما يكون على جمهورك التعامل 
ققط مع صوتك ومحتوى كلمتك اللفظى. ولا يمكنهم رؤية غير ذلك من العناصر 
الشخصية لمينيك. وملامحك. ولفة جسدك. فالطريقة الأولى هی المحادثة عبر 
الهاتف. والثانية هى المرض عبر الإنترنت مستخدما صوتك وشرائح عرضك لا 
أكثر. والطريقة الافتراضية الثانية هى احدی طرق تقديم العروض الرائجة جدا 
والتى يوفرها برنامج لايف میتنج من مايكروسوفت وويبكس من سیسکو سيستمز 
وغيرهما كثير. وسواء فى الهاتف أو عبر الإنترنت فإن صوتك سيكون الناقل الوحيد 
لرسالتك. ولا ينبغى أن يكون صوتك کهذا النموذج غير المقسم العشوائى الوارد 
سلفا. حيث سيبدو كإرسال رسالة مكتوبة من دون علامات ترقیم. قامنح جمهورك 


7 الفصل النامن 


ترقيمًا صوتیا لحديئك. aua‏ رسالتك فی plal‏ واضح جدا. آتم قوس عبارتك. 


الثوانی العشر الاولی 

والان. سننتقل إلى آقرب عرض أو كلمة مهمة يجب إلقاؤها. ففى اللحظة الأولى 
لوقوفك على المنصة فى مقدمة القاعة سیندفع الأدرينالين فى أنحاء جسدك. 
وسیدفعك إلى مسح القاعة بعينيك سريمًا بحٹا عن ممرات هروب. لن تستطيع 
إيقاف هذا التجوال الجنونی بعينيك. لن نتمکن من التفكير بالتوقف. ریما لن تكون 
حتى قادرا على التفكير فيما تقول. وستسعى عيناك فى جنون للبحث عن مخارج. 


سایر هذه الحركة. اسمح لمينيك بهذا التجوال المجنون. امنح عينيك ما یکفی 
من الوقت لمملية المسح حتى تحدد طريق الهروب الذى سنتخنه - أن تصاعدت 
الرغبة فى ذلك. دع عينيك نجولان فى القاعة بكاملها؛ لکن لیکن هذا التجوال فى 
صالحك لا ضدك. أرفق هذا التجوال البصرى المتواصل بالحديث الى المجموعة 
بكاملها. وکن لطيفا معهم: ''صباح الخير. مرحبا بكم. إنها لفرصة عظيمة بالنسبة 
لى أن أقف للحديث أمامكم اليوم" هذه الملاطفات ستبدى حركة عينيك السريعة 
abel‏ الجمهور على أنها صدق حديث Y‏ فزعا باللقاء. اجمل عبارات الملاطفة 
موجزة؛ فلست فى حفل توزيع الأوسكار. 


gue Y‏ الجولف يسيرون خلال أرضية ا لملعب قبل البارة حتى يقفوا على وضعية 
الأرض. وهم يفعلون ذلك حتى يعرفوا أين تقع أكمنة الرمال ومواضع الآكام 
الشجرية. فتعلم الدرس من لاعبى الجولف؛ دع عينيك تجولان فى ملمب خطبتك. 
(وهى فكرة جيدة بالفعل أن تمسح قاعة الالقاء سیرا على قدميك. فأنا Jaa‏ ذلك. 
ففی كل قاعة محاضرة. سواء كانت لمجموعة صغيرة al‏ کبیرۃ, فإننى أصل مبكرًا 
وأسير فى أرجاء الفرفة لأحدد زوايا رؤية الجمهور. وحين تبدأ المحاضرة فعلا: 
أبدأ بمسح القاعة كلها ببصرى مرفقا ذلك بعبارات الملاطفة. اننی Jaai‏ ذلك فى 
كل مرة. رغم أننى أحاضر کل أيام الأسبوع تقريبًا) . 


J 
۱۹۳ de MS حکم بلعن‎ 


Udo‏ تمسح الفرفة مع عبارات الترحیب, عليك بالتوقف. تحول نحو شخص 
جدید. وركز بعينيك على عينى ذلك الشخص. واستعد لإلقاء أول عبارة من 
محاضرتك. لتكن تلك العبارة الأولى واضحة جدًا فى ذهنك. " 


الشخص الذى سيتلقى عبارتك الاولی. ينبفى أن يكون على مسافة معقولة 
من آخر شخص طاله مسحك البصرى. اذا انتهى مسحك إلى الناحية الیمنی. 
فتوقف. وتحول نحو شخص فى الناحية اليسرى؛ وان كان مسحك فى الناحية 
الیسری. فتوقف. واستدر نحو شخص فى الناحية اليمنى من القاعة. 


هناك سببان وجيهان جدا لاحداث هذه النقلة الواسعة. الأول أنها dulas‏ 
فرصة كاملة للتفكير - فالتفکیر هو pal‏ محمود دومًا. والثانى هو أن تجمل فكرتك 
الأولى للشخص الأول واضحة جدا. اعتبر هذه النقلة كالسير نحو خط البداية فى 
التنس. حيث لن تضرب إرسالك حتى تأتيه. حيث تثبت قد ميك وتنظر عبر الشبكة 
نحو خصمك. وتأخد نفسك. ورہما تضرب الكرة فى الأرض مرات؛ كل ذلك حتى 
تصبح فى وضعية ثابتة لإطلاق إرسال قوى وسريع. إن عبارتك الأولى للشخص 
الأول هی إرسالك. فاجعله إرسالا لا يرد. 


فى نهاية العبارة الأولى. توقف واستدر نحو شخص آخر وألق بالعبارة التالية. 
تابع التنقل عبر القاعة بأسرها على old‏ النحو: شخص واحد. فعبارة واحدة. 


لقد ابتكر فريق كرة سان فرانسيسكو آلية لعب اتبعتها من خلفهم فرق أخرى: 
فهم يرتبون لأول عشر لعبات فى المبارة من أجل بداية قوية. ومرة أخرى. نجد 
وجها للمقارنة بين تقدیم المرض والرياضة. فعليك الترتيب لأول عشر Jar‏ فى 
محاضرتك أو خطبتك. وما نقصدہ هنا هو أن تبنى الأفكار العامة لهذه العبارات 
لا آن تحفظ نصوصها. ويمجرد وضع الأفكار. كررها حتى تصبع مألوفة لك. ليس 


* اجمل العبارة الأولى من عرضلك هي العبارة الاولی من اسنهلا لك للعبة. وھن! أسلوب بلاغى لجذب انتباه جمهورك على الفور. 
aa;‏ الأسلوب مشروح بالتفصیل في كتابي Presenting to Win‏ 
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عليك حفرها فى الصخر. عليك تكرارها وحسب حتى تنساب بين يديك. اعتبر 
العبارات العشر الأولى امتدادا لعمود رومانى واحد. ضع قواعد إيقاع خطبتك كلها 
فى العبارات العشر الأولى. 


ابد عرضك أو خطبتك بداية قوية من خلال مسح بصری أثناء القائك عبارات 
الترحيب الموجزة حتى تقلل من اندفاع الأدرينالين. ثم أتبع عبارة الترحيب بإلقاء 
خطابك بإيقاع العبارة والوقفة الجلى الواضح. وتذكر دوما. أنك لن تقال فرصة 
aub‏ ابدا lax Y‏ انطباع اول. 


المجموعات الكبيرة 


تلك الطريقة صالحة لكل مجموعات الستمعین. صغيرة كانت al‏ كبيرة. ابدأ بقوة 
وابق على فوتك. اشاء تنقلك عبر القاعة. تابع التحدث بعبارة واحدة لكل شخص. 
هذا. وهناك بعض الاعتبارات للجمهور الذى يزيد عدده على ۱۰۰ وهو La‏ یعرف 
بخطاب القاعة الكبرى. 


o‏ عمق الکان. هل سبق لك أن كنت بين آخر صفوف جمهور فى قاعة كبيرة 

"أنت سيدتى”5 من دون 
يقين فى الوجهة التى ينظر فيها الحاضر. غالبا ما ستتلفت حولك ثم تسأل: 
"من. "SGI‏ بعد مسافة معينة يكون من الصعب رؤية عينى الحاضر. وهذا 
هو ما نسميه عامل عمق القاعة. وهو يكون فى صالح المحاضر. فإذا ألقيت 
بعبارة نحو من يجلسون فى المؤخرة. فسیشعر معظمهم بأنك تخاطبهم 
بشكل مباشر. 

e‏ الأضواء البهرة. إن كنت حقا فى قاعة كبرى (حيث الجمهور بالثات) 
وسلطت الاضواء البهرة عليك فإنك Y‏ تستطيع التحدث للعيون فقط. لأنك 
لا تری أى عيون. لکن بدلا من ذلك. تحرك بعباراتك؛ وجه عبارة نحو بقعة 
فى الظلام. ثم تحرك نحو بقعة أخرى وألق عبارة أخرى. حدد عينين عند 
طرف الضوء ووجه عبارة نحوهما. ثم انتقل لبقعة أخرى فى الظلام وألق 


واستدار المحاضر نحوك وقال: "أنت. سیدی" أو 


تخکم WS Sci‏ ماد ١‏ 
عبارة اخری. احرص على أن تبقى تحرکاتك دون ترتيب. 


و WS!‏ صه: ان الية العيارة و الوففه تفرز تیا AP‏ وهو بدوره یخلق قولا 
Lala!‏ لإيقاء حديثك لدي الجمهور. 


° تنظيم التقدم بالعبارات( مقابل سريع أو بطىء ( يضبط سرعة e LY!‏ 
e‏ نمط العبارات الكاملة له منطق يحقق وضوح الكلمة. 
e‏ تستبدل الهمهمات بالوقفات مما يبدو طبيعيا . 


كذلك فإن ألية العبارة والوقفة تعظم من تغيير كل العناصر الواردة فى جدول 
التصرف السلبى/ القبول السلبی بالشكل رقم ۷ء واليك الان جدول التصرف 
الإيجابى/ القبول الإيجابى فى الجدول بالشكل رفم ATA‏ 


الأعين 

الملامح 

الرأس 
الآيدي Pr‏ 3 


الوقفة 
درجة الصوت 
طبقة الصوت 

السر عة 

Lil 





الشكل ۱-۸ التصرف الايحابى/ القیول الایجابی 


وآلية العبارة والوقفة تمد أيضا التوجیه الأخير بين توجهاتنا الثلائة الختصرة. 
قهی jes‏ فراغ احدی ذراعی المثلث القائمتين. ذلك الذى عرض للمرة الاولی 


5 الفصل الثامن 
فى الشكل ۲-۷ وها قد تم اکمال أذرعه فى الشكل ۲-۸. 


تلك التوجيهات الختصرة يمكن اختصارها على نحو أكبر فی معادلة سيطة: 


٠١٠١ 





الشكل ۲-۸ مئلث التوحيهات المختصرة الثلاثة 


المعادلة هى واحد لواحد بواحد: أى تواصل شخص واحد مع شخص واحد 
آخر يعبارة واحدة. تلك العادلة البسيطة تمد اختصارا للکتاب كله. عليك دائما 
أن تخاطب شخصا بشخص بفض النظر عن حجم الحضور. اجعل محاضراتك 
وخطبك كلها حوارات فردية. 


المثلث الذى يمثل التوجيهات الثلاثة المختصرة يمكن تصويره أيضا فى دائرة 
مكونة من سهام متشابكة. كما هو ظاهر فى الشكل ۰۳-۸ الذى یربط التوجيهات 


تحكم بلحن كلامك ١١1‏ 


الشكل IT-A‏ التوجيهات المتصلة. 


التفكير فى المخاطب يصب تركيزك على شخص daly‏ من جمهورك؛ وتوجیه 
التواصل اليصرى وفراءة رد الفعل وتعديل الخطاب یجملك شخرط فى حوار مع 
ذلك الشخص: ونوحية العيارة والوقمه هو الدی m‏ مدة هذا الحوار بإيقاع 
valla‏ 


بمجرد أن تنهى حوارك مع ذلك الشخص. تحول الى شخص آخر وابدأ الدائرة 
من جديد. هذا النمط من الحركة سيجملك تدخل فی سلسلة من الحوارات 
الشخصية أثناء تنقلك فى القاعة. وتذكر أن تلك الحوارات ليست أحادية الاتجاه. 
فمليك أن تقرأ رد فعل من تخاطب وتعدل الخطاب وفقا لذلك. 


اندفاع الأدرينالين يدفعك لعكس هذه التوجيهات تمامًا. فالأدرينالين laa.‏ 
إلى: 
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٭ التفكير بذاتك (فمعظم المحاضرين يسألون أنفسهم: كيف أبدوة) 
e‏ الشمور بالمبالفة حين تبسط يدك ( مفارقة منطقة الارتیاح) 


فعليك بتجاوز أثر الأدرينالين. والخطوة الأولى هی التفكير بالمخاطب. وهو ما 
سيقلل اندفاع الأدرينالين. ثم انخرط فى حوار ¿UE‏ وواصل الحوار حتى تتم 
وحدة منطقية كاملة. 


الخلطة النهائية. هی أن آلية العبارة والوقفة تجمع فى إطار واحد كل عناصر 
الإلقاء: ألق وحدة منطقية كاملة من محتواك اللفظى إلى شخص آخر من خلال 
الاستعانة بعناصرك الصوتية؛ وتواصل مع ذلك الشخص بالعناصر البصرية من 
خلال النظر فى عینیه مباشرة مع بسط اليد دحوه. 


على قدر البساطة والطبيعية التی حاولت أن أقدم لك بها هذه الهارات. فان 
كل قارئ يقوم بلا شك بتطویر أسلوب إلقاء يتضمن كل المكونات السابقة بدرجات 
متفاوتة. وهذا يتسق مع الطبيعة المتفردة لکل انسان - حتى الكبار فى فن Y‏ 
يتفاوتون. وهذا ما سنراه فی الفصل التالی. 





ملوك اللعبة 


انب حور pe‏ بل دا لیم e‏ هه فا مايل e‏ 
— فيلم نوت روکین: أوول أمريكان 

إتاج شركة فرست ناشونال بیکتشرز ۱۹۶۰ 

کثابة اليناريو ل روبرت باکنر 


صاحب الالقاء الأعظم 


أول نموذج فى هذا الكتاب على قوة الأداء الصوتى والبصرى كان ل"رونالد 
ریجان". والان. وقد قضينا فصولا عديدة من هذا الكتاب فى تحليل عناصر 
السلوك الإيجابى للمحاضر. دعونا نلق نظرة اخرى على صاحب الإلقاء الاعظم 
لنرى ما الذى يجعله يترك هذا AY‏ لی نفوس سامعيه. والمثال الأوضح لهذا يتجلى 
فى خطابه الأخير لحالة الاتحاد. 


alba)‏ ریجان" فى اتزان على منصتها التاريخية. ناظرا فى بحر الوجوه التی 
تحضر الجلسة المشتركة للکودجرس. لقد تحدث مع . ولیس إلى . الرجال والنساء 
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من أعضاء مجلسی الشیوح والنواب. وحين كان يقترب من بهاية خطابه. عبرت 
نبرة صوته الدافثة عن كلمات نصه الموحية. 
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لكن أفكارى هذه الليلة تتجاوز ذلك . وأمل أن تسمحوا لى بان أنهى هذا ا مساء 
برؤية شنحصية. تعلمون أن العالم لم يعد قط كما كان بعد أن تناول " جاكوب 
شالیس'"ء ا موظف الأمين ا موثوق با مجلس التشريعى لولاية بنسلفانیاء قلمه Sy‏ 
تلك الکلمات حول ا حکومة ا ممثلة للشعب فى ديباجة دستورنا. 


وعلى نحو هادئ فاصل» تحول مدار التاریخ البشرى للأبد» حين وقف old"‏ 
على تلة تشرف على EA d"‏ بايك" فى إحدى البلدات الفمورة فی 
“tal 3 Hn‏ تدع dp‏ عن واجبنا نحو حكومة الشعب YL;‏ 
ندعها تنهار dad‏ 


كانت القاعة الضخمة المكتظة بمن فيها تنصت فى صمت مهیب. مأخوذة 
بإيقاع عبارته الطويل المركب الذى یأخذ بالألباب. 


فى المقطع التالى من خطابه. تصاعدت كلماته من الاطار الفردى إلى أفكار 


ملوك اللعبة ۱۷۱ 


أكثر رفعة وشمولاً. عبر عنها بعبارات أكثر طولا. لقد سيطر "رونالد ریجان" على 
كل عبارة وكأنه سفينة ضخمة تمخر عباب البحر الهائج. وقد ارتفع بها بدنها 
الضخم فوق الأمواج فى جلال ومهابة. 


فى بداية هذا العقدء كان رأب یآننا جمیعا عشنا أوقانا عصيبة... وإلينا يعود القرار 
الآن فيما إذا كانت طريقة ا حكم فى بلادنا يمكنها أن تتحمل» وما إذا كان لايزال 
هناك فى التاریخ مكان لبلاد هادئة ورغدة ومورقة تدع ی أمريكا. إننالم نحقق كل 
شىء على النحو ا JEM‏ فى هذه السنوات السبع... ولن تکون الأمور كلها مثالية 
Ll‏ بعد أربعين Ulo‏ ... لکنا لدينا فى هذا العام وما cada‏ تطلعات كبرى بشأن 
قضية السلام وا حرية فى العالم. 


lia‏ یعنی أيضاء ol‏ الشباب الأمريكى الذى تحدثت de «JI‏ سبع سنوات» 
وكذلك الذى قد باتون عبر شواطی ع''فیرجینی'' أ و''میرلاند'' فى هذه الليلة ليروا 
للمرة Jy Vi‏ أضواء هذه ا مدينة» الأضواء التى ترسل خیوط شعاعها على ردهات 
حکومتنا العظيمة وعلى النصب التذكارية التى تخلد عظماءنا... یعنی أن هؤلاء 
الشباب سوف يجدون هذه ا مدينة مدينة fal‏ بأرض حرة. 


بوصوله إلى ذروة خطابه. کان رونالد ریجان قد استعرض كل العناصر 
التى أشار إليها الناقد التلیفزیونی الحاصل على جائزة بيلتز - فى الفصل الأول: 
ee‏ حضوره الجسدی بدأ يرسم كلماتة... حن fas‏ بالترکیز فى المشاهدة وتقلل 
من الاستماع... عندما تغلب الشعور على التفكير. تجد أن الظهر والمزاج يبسطان 
هيمنتهما التامة على كل عناصر المشهد. ذلك الظهور على التلفاز: مجرد رؤيته 
وهويهز رأسه بابتسامته الصادقة وشعرہ المائل على dual pile‏ مشهد يقوم مقام 
كل الكلمات وهو Guam‏ بملاین الأصوات من مشاهدیه". 


۲ الفصل الناسع 


لنا أن نفخر لهم ولنا Ob‏ تلك الأضواء التى تشق طريقها عبر البوتوماك مازالت 
متألقة حتى هذه اللیلة... كما كانت Ll‏ على قرابة قرنين من الزمان وكما تمنی 
من الله أن تبقى أبذاء لنا أيضا أن نفخر ol‏ جيلا A‏ من الأمريكيين قد قام بحماية 
بلدهم ا حبيب أمريكا وسلم أمانته ‏ من بعده» أن نفخر بتلك ا مدينة الزاهية الواقعة 
على أحد التلال, بتلك ا حكومة التی جاءت من الشعب ووصلت للحكم من 
خلال الشعب وتعمل لصالح الشعب. شكرا لكم وبارك الله فيكم أجمعين.' 


A : " "n" 
خلال كلمته. لفظ "ریجان کل كلمة فى وضوح کامل, ونطق مثالى. هذا رغم‎ 
فی السابعة والسیعین. وقد استحال صوته الذى كان رنانا ھی الاذاعة ليصبح‎ 4545 
صوتا رفیفا رقیقا. على نقیض واضح مع صوت آخر تماما لرجل وقف على ذات‎ 
النصة قبل سبعة وأربعين عامًا.‎ 


الخطیاء العظام 


بعد fal‏ من ثلاثة أسابيع على الهجوم اليابانى على بيرل هاربر . قدم رئيس 
الوزراء البريطانى "وينستون تشرشل" إلى الولايات المتحدة ليعبر عن دعم بلاده 
لحليفتها. وفى السادس والمشرین من ديسمبر لعام ۰۱۹۶۱ تحدث alol‏ جلسة 
مشتركة للکونجرس من النصة الرئاسية لإلقاء خطابات حالة الاتحاد. 


خلال خطبته التی دامت لثلائین دقيقة. رن صوت السیر "ونستون تشرشل" 
الجهوری as‏ عته الر det‏ عبر «de Lal!‏ وحن وصل aus‏ کلمته. کان 9$ dsl‏ الهیب 
يقف فى کبریاء کامل, وذراعاه إلى جانبیه. 


إلا أنت أعلن آملی وإيانىء» الا کید والكامل» أنه فى الأ يام ا مقبلة» سيقوم الشعبان 
الأمريكى والبریطانی؛ للذود عن أمنهما ولتحقيق النفع للجمیع... 


۱۷۳ alli ملوك‎ 


بعد ذلك. وفی اشارة ظاهرة. ارتفعت ذراعاه على نحو أخاذ وامتدت نحو 


الجالسین فى القاعة المكتظة ( لقطة الفيديو ۱-۹ 
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لقطة الفيديو ۱-٩‏ السير "وينستون تشرشل". متحدثًا أمام الجلسة المشتركة 


ردت كلمات diui‏ الختامية فی عزم كبير. 





...شی معا فى كبرياء» فى عدل: فى سلام . 





YVt‏ الفصل التاسع 


حين انتهی, رفع إحدى يديه. وأبرز منها أصبعين فى إشارته الأثيرة بحرف 
UV"‏ إشارة إلى النصر: كما نهض بالحضور على أقدامهم فى نوية تصفيق حار. 


والآن لنقارن بين أسلوب إلقاء الرئیس ریجان وذلك الأسلوب للرئيس "جون 
كيندى" فى خطاب تولیه. والذى ألقاه على سلم ذات مبنى الكابيتول بواشنطن 
العاصمة. كان يوم العشرین من يناير Laga ء۱۹١١ alal‏ قارس البرودة بريح مرجفة: 
ودرجة حرارة تبلغ YY‏ درجة, لکن "کیندی" أقسم اليمين دون أن يرتدى معطفا أو 
قبعه. وفف على المنصة منتصب الكتفين مرفوع الرأس. وهو يقول: 


# r a 

Y‏ اعتقد أن La Ul‏ سيتبادل موقعه مع شع ب آخ أو جيل آخر. 

عند هذه النقطة بسط يده اليمنى عن «La pal‏ وصوته القوى يدوى بكلماته 
الواضحة الملونة بلهجة Jal‏ بوسطن, وذراعه تقسم عباراته مش قائد أوركسترا 
AD pal‏ موسيقية عسكرية. 

إن الطاقه, والاعان» والإخلاص التى قدمنا بها إلى هذا العمل سوف تضىء 

بلدنا وكل من یخدمونه, وان النور ا منبعث من هذه النيران کن بحق أن یضیء 

العالم. 

ثم سحب ذراعه الیمنی قريبًا من جانبه وبدأ یقسم کلماته بساعده فقط. 


والأن ald‏ بمد سبابته لتأکید کلماته. 


...لا تسألوا... 


۱۷۵ daal! ملوك‎ 


بقیت سبابته فى تأكيد كلماته. مربتا بها على المنصة. 


...ما الذى يكن أن تفعله لكم أمريكا... 


الشهيرة التى سيقلدها بيل كلينتون بعد ذلك. جعلت قبضة " کیندی" تلكم الهواء. 
مجسدة هدف كلمته (لقطة الفيديو ۳-۵). 


...بل اسألوا Las‏ یکنکم usi‏ أن تفعلوه لأمريكا. ' 


فى الثامن والعشرين من أغسطس alal‏ ۰۱۹۱۳ وبعد عامين والنصف فقط. 
وعلی بعد نصف ميل من مكان خطبة "كيندى". وقف المبجل "مارتن لوثر کینج 
الاین" على درج النصب التذكارى ل"لينكولن" وألقی خطابًا كلاسيكيًا أيضا. 
فبعد مسيرة الحقوق الدنية. تحدث الدكتور "كينج" أمام حشد من مائتى call‏ 


سجن * 


بسط ذراعیه على اتساعهما. وقال بصوته العميق الطقوسی: 


حين ندع ا حرية تدق أجراسها فى کل قرية وکل ES‏ فى کل ولاية وکل 


ملاية ... 








...سنکون قادرين على الضی قدما نحو يوم يكون فيه كل البشر... 


5 الفصل التاسع 


ارتفعت ذراعاه dul‏ وقد شبك بين يديه بقوة. 
...السود wr‏ والرجال a Ll‏ والصغار والكبار 

انخفضت ذراعاه ثانية؛ وكذلك صوته. للحظات. ثم بدأ صوته يتصاعد. 
...سكول قادرین على ضم آیدینا لبعفضها والتغنی بکلفات ell ue JI‏ 


يده اليمنى فقط بدأت فى الارتفاع. ومدها نحو الجمهور (لقطة الفیدیو (T-A‏ 





é " f ۱‏ 
لقطة الفیدیو ۲-۹: البجل 'مارتن لوثر کینج الابن Vals.‏ کلمته الشهيرة al‏ 
حلم" 


ملوك alil‏ ۱۷۷ 
حر فى النهایه! 


تابعت يده اليمنى ارتفاعها مع تصاعد درجة صوته. 


حر فى النهاية! 


نم آشار بيده نحو السماء مباشرة: و صونه E pla‏ 


شکرا لك يا إلهى فنحن أحرار فى النهاية! ' 


رجل آخر على نفس الشاكلة كانت لديه موهبة "لوثر كينج" فى الخطابة. 
انه المبجل "بیلی جراهام ٠‏ قال له ''ریتشارد نیکسون'' ذات مرة: a‏ التحقت 
بالخدمة الدينية فقدت السياسة واحدًا كان لیعد من أعظم من مارسوها"". كان 
"نيكسون" يشير بالقطع إلى قدرة "جراهام" على إذهال جماهير سامعیه. 


تلك الجاذ بية كانت بادية بوضوح فى عام ۱۹۱۱ خلال حملة "alal pa"‏ الدينية 
فى إنجلترا فى استاد برمنجهام المتلی بمن فيه. كان يرتدى حلة سوداء بسيطة 
كأى رجل sale‏ ووقف مزهوا خلف منصة الإلقاء. ورأسه الكبير مرفوع عالیا. 
وشعر أشقر كث يحدد ملامح وجهه الوسیم. وصوته القوى الذى يطلق الكلمات 
وکانها تصدر من مكبر صوت هائل. 





نمه شىء فى الظهور والوقوف فى هدوء للحظات أمام جمهور کبیر... 


PEN‏ يرفع ويخفض يديه المعقودتين لتأكيد کلمانه المفتاحية. 


۸ الفصل التاسع 
...أن هذا يرسخ الأمر وینهیه . 
ثم قال وهو يرمى بسبابته نحو السماء: 
إن ذلك يثبت للجميع أنك لست Tiel‏ 


ثم أنزل یده. وتوقف متأملا هنيهة. ثم دفع ذراعه الیمنی. مشيرًا إلى 
حدود caalll‏ وهو يقول: 


تقولون: "لکن هذه ا منزلة بعيدة جدا عما ti‏ فيه OWN‏ بلى. 


ثم أشهر ذراعه اليسرى. وأشار به فجأة نحو السماء. 


ثم مد ذراعيه نحو الجمهور الحاشد. 





فلا أقل من أن تسیر بضع أقدام من أجله» کی نحه حياتك . هلموا إليناء فنحن 
بانتظاركم. 





ملوك اللعبه ۱۷۹ 


شبك بين يديه فى JA‏ للحظات قبل أن یبسط ذراعه الیسری (لقطة الفیدیو 
(Y-4‏ 


om‏ كل رأس ونحن فى الانتظار. 


ثم بدأ PS‏ فى استجداء جمهوره: 


علیکم بالقيام فحسب. فوراء وبسرعة. قوموا بالثات فى كل أرجاء هذا اكان . 
زتعالما. 





Alaa!‏ الفيديو ۲۰۹ المبجل ''بیلی جراهام" 


۰ الفصل الناسم 


ان كلا من هؤلاء الخطباء الشاهیر استخدموا أياديهم واذرعهم بشکل معبر . 
الا "رونالد ريحان" . قمى خطبه وداعه عن حالة الاتحاد ٠‏ وفی alasa‏ خطبه الاخری. 
لم یستخدم ریجان يديه أو ذراعیه مطلقا. 


قفی الوقت الذى كان یلقی فيه خطابه السنوی الاخیر. كان التهاب الفاصل 
قد آصاب يديه فجعلهما بعيدتين عن الکامیرا. اضافة الى أن خطب حالة الاتحاد 
تکتب بعناية وتدرح على جهاز العرض. ولذا فان یدی "ریجان" كانتا ممسکتین 
بنسخة ورفية احتياطية من الخطبة ( لقطة الفیدیو (E-A‏ 
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لقطة الفیدیو ۰4-٩‏ رونالد ريجان مقربا من حوامل جهاز العرض. وممسكا بنسخة 
ورقية من خطبة حالة الاتحاد الاخيرة بالنسية له. 


ملوك اللعبة ۱۸۱ 


ولذا. فان القدرة التعبيرية ل"رونالد ریجان" عولت على منكبيه العريضين 
القویین. ورأسه. وملامحه. وتلك العبارات الموحية للناقد التلیفزیونی الكبير 
أوجزت ذلك کله: "... مختالا برأسه مصدرا ابتسامته الصادقة...". 


ان أسلوب الإلقاء المیز لم يكن بالشیء الجدید على "رونالد "glas‏ ولم 
يكن نتاج تقلبات الدهر أو تمطل أجهزة عرض الخطایات. aal‏ برزت تلك الهارة 
لدیه قبل ذلك بثلائین سنة, خلال فترة مميزة من عمله فى مجال السینما. كلا 
ليس لأدائه التمثيلى. فقالبا ما يساء فهم مهارات التواصل الذهلة Gad‏ "ریجان" 
باعتبارها نتاج عمله کممثل, فى الوقت Gall‏ لم ير أقل النقاد قسوة فى أدائه ما 
یستحق الاطراء فى آربعة وخمسین Lake‏ قام بالتمثیل فیها. معظمها من أفلام 
الدرجة التانية. 


الا أنه خلال فترة شفق تفصل بين نهاية أيامه فى التمثیل وبداية عمله السیاسی 
کحاکم لولاية کالیفورنیا. تولی "ریجان" مهمة عمل هی التی أظهرت لنا أسلويه 
الفرید. فمن عام ۱۹۵4 إلى عام ۰۱۹۲۲ عمل کمقدم لسلسلة مختارات آدبية 
عرضت على نلیفزیون سی بی س سمیت جنرال اليكتريك نییتر. وکانت مهمته هی 
القاء مقدمات ونهایات لسرحیات قصيرة آمام الکامیرا. 


مقاطم التقدیم التی كان بصورها "ریجان" كانت غالبا ما تصور فى وقت 
غير الذی تنتج فيه النصوص المسرحية. واستنادا لکفاءته فى العمل السینمائی. 
كان "ريجان" غالبا ما يسجل فواتح وخواتيم أعمال عديدة فى المرة الواحدة فى 
استدیو متواضم. مع كاميرا وحيدة وطافم انتاج. ومع هذا کان عليه أن يطبع كلماته 
وشخصيته على عدسات الكاميرا ومنها إلى المشاهدين الذين لن يروه لاشهر. إن 
لم يكن لسنوات. وحتى لعقود بعد ذلك. ولكى يبقى مشاهدة أعماله مرحبا بها من 
قبل العائلات الأمريكية فى منتصف القرن المشرین. كان على روناند ) “las‏ أن 
يقدم نفسه کواحد من العائلة. كان عليه أن ينال تماطفهم. أن یکون کلامه حوارا 
معهم. 


YAT‏ الفصل التاسع 


لقد طور هذه القدرة لدیه حتی قبل عمله فى السینما. ففى مطلع الثلاثينات. 
عمل کمعلق ریاضی بمحطة 3l‏ اعية فى "دیس موینت" بولاية "أيوا". كانت diaga‏ 
هی الجلوس فى الاستودیو. ليصف من خلال شریط تلفراف متواتر الاحداث 
لحظة بلحظة مباریات فریق "تشیکاجو كبز" فى البیسبول. كما لو كان فى اللعب. 
وسریعا, تعلم "ریجان" فن طبع شخصیته عبر الزمن وعبر السافات. وفی بیوت 


مع انتقاله للعمل بهولیوود نهاية الثلائینات. كان قد أتقن أسلوبه الجذاب Jaa‏ 
وقد ساعده فی ذلك ولا شك النمودج القدوة الذی تمثل فى الرئیس ‏ فرانکلین 
روزفلت'ء والذى كانت خطبه الإذاعية الودودة تأسر اليه الناس فی زمنه. بعد 
ذلك. وبعد عقدين تقريبًا وبعد عمله فى كم Jila‏ من الأفلام والأدوار التليفزيونية, 
أصبح أسلوب إلقاء "رونالد ریجان" الحوارى علامته المميزة. 


إحدى حلقات جنرال إليكتريك ثييتر لعام ۱۹۵۶ تبرز ذلك بجلاء. وقف "رونالد 
ریجان" الشاب قوى البنية. بذات الشعر المائل جانبا . وذات اللون. الذى كان عليه 
فى خطاب حالة الاتحاد عام ۱۹۸۸ء وقف alal‏ جدار عار من اللون بالاستوديو وقد 
حفته الأضواء. وقد اكتسى بمعطف صوفى حسن التفصيل. مبرزا منديل جيب 
محكم الرسم. استند بذراعه اليمنى فى بساطة على أحد مصابیح المسرح وترك 
يده اليسرى بأريحية فى جيب بنطاله (لقطة الفيديو 075( 
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dled‏ الميد دو 10-4 Jus)‏ ريجات" قئ حنرال اليكتريك نییتر. 





qua!‏ الحلقة بهذه الكلمات: 





حلال حطات» 4L,‏ للعدید من الطلبات» سنقدم فيلما لاس سی ھی بناز 
بأدائه فيه هنا بمسرح جنرال إلیکتریك. 





انخفض صوته مع اخر كلمة؛ متمما منحنى عبارته. 


aa ۶‏ الاسم 


لقد كان «lol‏ ساعد فى لفت الا نتباه aa el‏ فى كل أرجاء اللاد ونحن نقدم 
هذا النص کإحدی العلامات ا مميزة فى مشواره نح وأعظم آدوار فى حياته الهنية 
ne‏ 


انخفض صوته مع آخر کلمة. متمما قوس عبارته. 


من عمل Es‏ مع " جيمس دين" يحمل صورة جهاده الشديد نحو هدذف یسعی 
نحوه» والعجيب أن تلك هى قصة الغلام الذى یجد «za»‏ هذه LY‏ 


آتم قوس عبارته وتوقف وقفة تنظیم: ثم تابع. 


s poll sul”‏ هو الراوی؛ " "m ¿JUL‏ تلعب دور TIT‏ فى قصة " مسي روود 


أندرسون" "أنا أحمق " . ' 


كانت الخصال كلها حاضرة: "...يختال هازا رأسه والبسمة الصادقة على 
وجهه..." كان لديه کل الدفء والإخلاص الذى منحه بالنهاية "ملاین الأصوات" 
ولم يحرك يديه أو ذراعيه قط! 


صدر فیلم تجارى يسمى Ronald Reagan: The Great Communicator‏ 
بحوى العدید من مقاطع الفيديو من أكثر ماثة مناسبة لظهور رئاسى خلال سنوات 
رئاسته الثمانى. فى كل هذه المقاطع. نادرا ما استخدم يديه وذراعيه. ومع هذاء فقد 
كان سحر "ریجان" فى كل مقطع يبدو مشفا . متجسدًا فى رأسه الختال, وابتسامته 
الصادفة. وشمره BUI‏ وتلك العینین البرافتین, وایقاعه الوقور. وصوته الرنان. 


ملوك اللعبة ۱۸۵ 


الحوار والإحساس بالاخر 


قارن بين أسلوب "رونالد ریجان" الحوارى وبين الخطباء الأربعة الذين عرضوا فى 
بداية هذا الفصل. لقد كان "ونستون تشرشل". و"جون کیندی . و مارتن لوثر 
کینج الابن"۰ "وبیلی جراهام" یستخدمون جمیعا أيديهم وأذرعهم فى اشارات 
أداء درامية أقرب لفن 5 تصمیم Las Jl‏ والأربعة کانوا يملكون أصواتا قوية رنانة 
أقرب إلى أصوات الأوبراليين. وفوق ذلك. فان أول اثنين من الأربعة. "تشرشل" 
و"كيندى". LIS‏ زعيمين وطنيين وكانا يتحدثان من عل, تجاه جماهيرهما بالأسفل. 
مطالبين الجماهير الارتقاء إلى مستواهما الرفيع. والاثنان الآخران, "كينج" 
LIS "alal ya"‏ قادة دينيين وتحدثا أيضا من عل, مطالبين جماهيرهما بالارتقاء 
إلى مستوی سلطتهما العالية. ۱ 


أما Las glas) Ala)"‏ خاطب حماهیره من د ات الستوی: و کأنه واحد (eda‏ 
atio. i is "UM ols‏ 1 7 و"جراهاء" ان شخصياتهم EST‏ 
يصل صدى كلا مهم الى موخرات قاعات جماهیرهم المكتظة ویلامس قلوبهم؛ 
Lal‏ "ریجان" aas‏ كان بکل الرفق palay‏ شخصيته فیشعر بها العائلات فى غرف 
معيشتهم. إنها المهارة التى بدأها فى الإذاعة وأتقن | أداءها خلال السنوات الثمانی 
التى عمل بها فى مسرح جنرال إليكتريك. نافذا بشخصيته الى غرباء غير مرئیین 
4l‏ عير duis ) TET‏ ة ومكانية ضخمة؛ e" "divi AG‏ انتقلت بيك من "gl"‏ إلى 
''هوليوود" ومنها الى حكم "كاليفورنيا" والى "hist"‏ فى نهاية الأمر. 


إن جوهر أسلوب "ریجان" كان يتمثل فى قدرته الفذة فى التوحد الكامل مع 
جمهوره فى كل موضم. وعبر أية أبعاد. ليجعل أى فرد فى أى جمهور يشعر كأنه 
"يتحدث اليه فقط 0 


أسلویه الحواري أستنيت له تیادل الا حساس بشكل تلقانی. فليس هناك من 
رئيس آمریکی حاز على معدلات التأیید التی حظی بها Jl"‏ ریجان" . كانت لدیه 
القوة التی لا تقاوم لتحريك JS‏ شی». وکل جمهور. وفی کل وقت. 


haali ٦‏ التاسع 


قد لا تحظى بمهارات "رونالد ریجان" الكبرى. لكنك تستطیع استخدام قائمة 
مهاراته الحوارية كنموذج للاقتداء وتكييفها فى أسلوب أدائك الخاص. قلد أسلوب 
رونالد ريجان" مع الا حتفاظ بشخصينتك المستقلة. 


"باراك أوباما" قام بمحاكاة أسلوب "رونالد ریجان". ففى حين كان القاژه 
المثير لخطبته الفارقة فى المؤتمر الوطنی للحزب الدیموقراطی عام ۰۲۰۰۶ 
فى قاعة "فليت سنتر" الکبری (والذی ناقشناه فى الفصل الثانی) كان یعکس 
الاسلوب البلاغی المحرك د"جون کیندی". و"مارتن لوثر کینج". الا أن أسلوب 
حدیثه فى آماکن التجمم الأصفر . خطابات الحملة؛ حملات التبرع. لقاءات دار 
البلدية. الناظرات التليفزيونية. اللقاءات التليفزيونية ۔ حیث یکون أكثر استعدادا 
للتواصل مع الجماهیر. یکون أقرب إلى أسلوب "ریجان" التلقائی الحواری. وفی 
مقال رائم. من تقرير 1" آليك ماکجیلیس" من حملة " آوباما " الانتخابية عام ۲۰۰۸ 
نورد مایلی: 


كان خطاب " آوباما" الفارق فى ا gl‏ العام للحزب الدیوقراطی لعام ۲۰۰4 فى 
" بوسطن" علامة أشارت لتمکنه من (حساس ail,‏ لکنها آظهرت وجها واحدا 
منه کمؤد بليغ : حيث يقرأ نصا مکتوبا من شاشة عرض... الكم ال کبر من حجم 
حديث "audi"‏ فى ا حملة كان فى شکل خطبة حملات انتحابية معدة بطول 
٥‏ دقيقة يلقيها دون أوراق» عدة مرات فى اليوم على دار عام كامل تقریبا... 
ا خطب السياسية غير الکتوبة أطلقت له العنان وكانت أكثر حریرا له من ا مخطب 
ا مكتوبة... وبخلاف السمعة ا معروفة عن" أوباما' باعتباره Clas‏ ناریا يبرع تحدیدا 
فى حديث ال مجرداتء فان الكثير من حطب " أوباما" كان بنبرة حوارية * 


فى سيرة "باراك "Label‏ الذاتية التى حققت أفضل مبیعات, The Audacity‏ 
of Hope‏ أشار "أوباما" كثيرا إلى "رونالد ريجان". ورغم أنه وباعتباره 
دیموقراطیا شابا. اختلف كثيرا مع سياسات الرمز الجمهورى الکبیر. الا أن أوباما 
عبر عن انبهاره بمواهب "ريجان". قال "أوباما" مشيرًا إلى قدرات هذا الخطيب 


ملوك اللعبة ۱۸۷ 


العظیم فى حث الأمريكيين: "اننی أدرك قدرته على إعادة اكتشاف القيم التقليدية 
Jaat‏ الجاد: والوطنیة. وا لسئولية الفردية. والتفاول. والایمان. لقد وجدت رسالة 
"ریجان" قبولاً لدی الجمهور الذی حدثه... وذلك لهاراته کمتواصل"" لقد درك 
"آوباما" وتبنی بشکل جلى Glo‏ وذی أريحية أسلوب تواصل الرئیس الأربعين 
لأمريكا فى رحلته هو لیکون الرئیس الرابع والاربمین لها. 


لقد كان تأثیر "ریجان" بلیفا وواضحًا حتی على الکاتب الحافظ البارز. 
"جورج i as‏ والذى تجاوز حدوده الحزبية حين رشح "أوباما" لخوض الانتخابات 
الرئاسية. فى عموده المنشور فى وول ستریت جورنال, لاحظ "ويل" أن أوباما يشترك 
مع "ريجان" فى صفات أساسية. لقد قام الكاتب الجمهورى بامتداح السياسى 
الدیموقراطی "أوباما" قائلا: "بالنسبة لامة متوترة کحالناء ومتمردة على التعقيد 
السياسى الحالی, فان "أوباما" يوفر نبرة اعتدال لطيفة... و"رونالد ریجان" فى 
النهاية هو Gall‏ أشاع أهمية ا ملا dale‏ فى الترویج للعبادی الحافظة" ۱ 

إن "باراك أوباما" أخذ بنصيحة "ويل" - ونصائح كثيرين أخر - فحمل مزيجا 
من خطابته الناریة والاعتدال اللطيف الى حملته الانتخابية. وفى الفصل التالی. 
سنعرض تحليلا مفصلا للتکنيك. والأسلوب. والطريقة التى استخدمها فى خلق 
ما عرف لاحقا ب "ظاهرة أوباما" - والتی بامكانك أن تستخدمها لتكون الخطيب 
الموى. 
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ما يمكن أن يتعلمه كل خطيب من 
"باراك أوياما" 


"أنا لم آسمع من قبل Lai‏ یتحدن مله ... انه یتح کما لو أنه يوجه ا حديث 
fr j‏ 
لك انت لا حمھور غفير . 
SU) =‏ 
رئيس شباب الديموقراطيين ب ماكون كونتى ١‏ إلینوی"' 


الظهور الاول 


إن الخطاب الفارق الشهير ل"باراك أوباما" فى المؤتمر العام للحزب الديموقراطى 
ale‏ ۲۰۰۶.اعتبره الكثير نقطة البدء فى رحلة صعوده السياسى؛ لکن خطبة سبقت 
ذلك بعامين كانت هی المحرك الأول لمشواره السياسى. ففی الٹانی من أكتوير لعام 
۳ وفى الوقت الذى أعلن فيه الرئيس "بوش" والكونجرس عزمهما المشترك 
على استصدار تفويض بغزو العراق. قام "آوباما". الذى كان حينها سیناتور ولاية 
"الینوی". بالتحدث أمام تجمع لمناهضى الحرب فى ''فیدرال بلازا" بشيكاغو. 
وقد أوردت مجلة ذا نيو ريببليك شهادة عيان على هذا الخطاب: 


۱۸۹ 


۰ الفصل العاشر 


كان الفترض ب" جیسی جاکسون" أن یکون ا خطیب ‏ حدث ذلك الیوم. لکن 
"bg"‏ الذی ارتدی مشبك سترة مطبوعا عليه جملة" ا حرب ليست ee‏ 
هو الذى سرق الأضواء. نحطبة " اوباما" التى احنوت ٩۳٩‏ كلمة أدانت اجرب 
بالقول : إنها حرب حمقاء. حرب طائشة. حرب لا تقوم على العقل بل على 
العاطفة. على أساس سياسى لا على أساس مدئر " فألهبت مشاعر ا جماهير. 
تقول " جینیفر سبي ٠",‏ أحد منظمى التجمع: "لقد كنت هناك وسمعته وهو يلقى 
هذه ا خطبة وقلت من هذا الرج ل؟" وأخيرا استدارت نحو من بجوارها وقالت انه 


يصلح OY‏ يكون رئيسا!” ' 


وبعد عام والتصف. فی مارس ۰۲۰۰۸ آشمل أوباما حماس جماهير الحزب 
الدیموقراطی. فى انتخابات مستعرة بين سبعة مرشحین للفوز بمقعد مجلس الشیوخ 
عن ولاية "الینوی" (وقد كانت ذات آهمية ل"أوباما" فى مجریات الانتخابات 
الرئاسية القبلة التی خاضها)؛ انتهت بفوز "آوباما". وبثلائة وخمسین SUL‏ 
من الأصوات. فى حين حصل آقرب منافسیه على ثلاثة وعشرین بالائة." ولیس 
ببعید من ذلك التاريخ؛ قام السیناتور "جون کیری . مرشع الحزب الديموقراطى 
للرئاسة: بدعوة النجم الساطم "آویاما" لیلقی الكلمة الرئيسة فى الژتمر العام 


وفى gala‏ من عام ۰۲۰۰۶ وقبل شهرین من هذه الخطبة الفاصلة فى المؤدمر 
المام. نشرت مجلة "نیویورکر" عرضا مطولاً عن "باراك أوباما" وحملته Jaat‏ 
مجلس الشیوخ. كان عنوان القال: "الرشح."" وقد وصف المقال آثر "أوباما" 
الکاریزمی على الناخبین فى "الینوی". أجزاء كبيرة من هذا القال أعيدت بکاملها 
فی مراحل الانتخابات الرئاسية الأولية ثم الانتخاب النهائی فى العام ۲۰۰۸ مع 
تفییر طفیف تمثل فى استبدال جمهور "الینوی" بجموع الجماهیر المريضة فى 
الولایات التحدة La al‏ وکلا الفریقین تفاعل بشکل ایجابی مع مهارات الخطابة 
الرفيعة لدی "أوباما". 


ما يمكن أن يتعلمه كل خطيب من باراك أوباما ۱۹۱ 

٩1 _ ۱‏ 1 
ركزت حملة الانتخابات الرئاسية لعام ۲۰۰۸ وهى الأطول والأشرس فى التاريخ 
السياسى الأمريكى؛ بشكل أساسى على قوة السيناتور "أوباما" کخطیب. ونجم 
جذاب . وقد هاجمت سلاح جاذ بيته كثيرا منافسته الرئيسية على الترشیح الرئاسى 
عن الحزب الدیموقراطی. السيناتور "هيلارى رودهام كلينتون". فقد زعم موقمها 
الإلكترونى أن حملته "ليست سوى كلمات" * وميزت بين الحملتين بقولها "الكلام 
فى مقابل الافعال" حتى منافسه الجمهوری, السيناتور "جون ماكسن". دعا الناخبين 

بألا ینخدعوا بدعوته الفارغة عن التفییر وان تحلت بالبلاغة." 


aal‏ كانت قدرة أوياما على الحدیث عن التفییر هی التی دفعته من صفوف 
الفامیر الی أن یکون نجمًا بازغا: هی التی 42493 لأن يتحول من منافس ضعیف 
Ul‏ مرشح. ومن مرشح الى فائز بالانتخایات. مشواره الحماسى شی الانتخایات 
التمهيدية ضد "کلینتون" ترصده الخطوط البيانية المتقاربة فى الرسم البيانى 
العروض بالشكل ۱-۱۰ من الموقع الإلكترونى www.realclearpolitics.com‏ 
وهو موقع إحصائى استخلص متوسط نتائج استطلاعات الرأى العام. من 
leu‏ استطلا عات: مؤسسة od"‏ و حرید ۵ "یو اس تودای', سی ہی اس 
"نيويورك Tm age‏ ان ان و فوکس نیوز"." 


palal! الفصل‎ ۲ 


. RCP Poll Average: Democratic Presidential Nomination 





الشکل ۰۱-۱۰ متوسط نتائج استطلاعات الرأى لترشيحات الرئاسة عن الحزب 
الديموفراطى 


يبدأ الشكل بتاريخ يناير ۰۲۰۰۷ وقبل عام كامل من أول انتخابات تصفية 
للحزب عبر البلاد وقبل أسبوع من إعلان "أوباما" ترشحه بشكل رسمى. فى تلك 
المرحلة. "هیلاری کلینتون“ء وهی واحدة من کبار المتنافسين الديموقراطيين. كانت 
تعد. إلى حد کپیر, المرشح الفترض للحزب الدیموقراطی. كان لديها العلاقات: 
وحظيت بالقاعدة. وتوفر لها الدعم. ناهيك عن تفوق فى استطلاعات الرأى 
بمقدار ۳٣٢‏ على جميع المرشحين الآخرين. وبما يزيد بمقدار الضعف على 
"Lab ji"‏ الذى حاز على AY,‏ 


بعد عام. وفى الثالث من يناير لمام ۰۲۰۰۸ وفی الاختبار الرسمى الأول بالحملة 
الرئاسية. وهى الانتخابات الحزبية ب"أيوا". حقق "أوياما" مفاجأة بتحقيق المركز 
الأول. بحصوله على ATV ,٦‏ من الأصوات. فى حين احتلت " کلینتون" المركز الثالث ب 
0 وفی فبراير وبعد ستة أسابيع فحسب من فوزه فى "Igal"‏ قفزت استطلاعات 
الرأى ب" آوباما" على نحو حاد متجاوزة به معدلات "کلینتون" المتهاوية. مانحة إیاہ 
المركز الأول للمرة الأولى. ب ,١‏ ۸4۵ مقابل ۰۹ ۳؛ ل"'هيلارى". تتابع صعوده الدرامى 
خلال أحد عشر انتصارًا متتاليًا مقصيًا كل منافسيه باستثناء "كلينتون". 


ما يمكن أن يتعلمه كل خطيب من باراك آوباما ۱۹۳ 


عند هذه المرحلة. أصبحت حملة الترشيح الحزبية صراعا سیاسیا مستعرا 
زاد من حدة سيل pagia‏ من الاتهامات والاتهامات المضادة عبر وسائل الاعلام 
وشبكة المعلومات. لقد صارع كلا المرشحين بضراوة عبر كل أرجاء البلادمن ولاية 
إلى ولاية. وأثناء ذلك. ترنحت أرقام استطلاعات الرأى بشکل مستمر. مضيقة 
وأحيانًا موسعة الفجوة الضيقة التى تفصل بينهما. وبالنهاية. انتصر "أوباما". 
وأصبح المرشح الرئاسى للحزب الديموقراطى. وانطلق للانخراط فى صراع لا يقل 
حدة إن لم يكن أكبر مع "جون ماكين". المرشح الجمهورى. وقد تأرجحت أرقام 
الاستطلاعات فى تلك الحملة Lal‏ 


ثمة عوامل كثيرة ساعدت على التأرجع فى أرقام نتائج الاستطلاعات. من 
بينها: النتائج المفاجئة. الحمافات غير القصودة. البيانات محل الجدل. العلاقات 
المثيرة للجدل. الإعلانات التحريضية. مفالاة الاعلام. الأزمة الاقتصادية. المناورات 
السياسية. التأبيدات المؤثرة. استقطاب الكتل الانتخابیة؛ التعقيدات البيزنطية 
للعملية الانتخابية - وكل هذا العوامل خارجة عن نطاق تركيز هذا الکتاب. 


ما يعنينا هنا هو أن "أوباما". الذى كان عضو مجلس شیوخ مفموزا وذا خبرة 
محدودة. تمكن من تحقيق النصر فى حملتين متتالیتین: الأولى أمام "كلينتون". 
والتی كان يفترض بأنها المرشح الأوفر حظا مدعومة بالكثير من أوراق الاعتماد 
الجوهرية. والثانية فى مواجهة "جون ماكين". بطل الحرب المبجل صاحب أوراق 
اعتمادیة أيضا لا تقل عن صاحبته. إن الصعود الصاروخی ل"أوباما" بدأ بخطبته 
الخالدة ذات الست عشرة دقيقة واستمر هذا الصعود حتى الترشيح الديموقراطى 
للرئاسة. ثم الفوز بالرئاسة ذاتها. وذلك يرجع للقبول الإيجابى الكبير لدى 
الناخبين لمهارات الإلقاء الباهرة التى يمتلكها. والقبول الایجابی لدى الجمهور 
لسلوکه كخطيب بارع. 


۶ المفصلالعاشر 
cula!‏ البارع 


فى الفصل الخامس. قلنا إن القول الشائع بأن "مهارة الخطابة موهبة قطرية 
وليست سلوكا یکتسب" هو سوء فهم هدام يمكنه أن يعيق عملية تعلمك. فالتفییر 
هو بلا شك pol‏ ممکن. وهو ما اتضح لنا فى حالة الرئيس "جورج دبليو بوش" 
و"بيل كلينتون". فكل منهما أحدث تفييرات وتحسينات مهمة فى أسلوب إلقائه. 


و"باراك "Lbs‏ يعد بكل القاییس. خطيبًا جيدا جداء إن لم يكن عظیما. 
لكن موهبته تلك لم تبزغ من مولده isis‏ غامضة لديه. يقول أحد 
زملاء دراسته السابقين ل"الواشنطن بوست"."کان هناك تسليم لدينا yl‏ هذا 
رجل موهوب جدا فى التعامل مع الکلمات." لکن الزميل السابق تابع قاثلا: "إن 
هذه المواهب البلاغية والخطابية من الواضح أنها تطورت وبلغت نضجها الكامل 
خلال مشواره السیاسی"." 


إن "LL; gl"‏ يستمين بمجموعة نقنیات متاحة تماما. يمكنك أنت Lía.)‏ 
استخدامهاء وقد تعلمتها بالفعل فى هذا الكتاب. فلنتم دراستنا لظاهرة أوياما من 
خلال إعادة استمراض لأهم ما ورد فى الفصول الأساسية بهذا الکتاب. کی نحدد 
السلوك الذى اتبعه حتى يستدر هذا القبول الإيجابى - السلوك الذى يمكنك أنت 


الفصل الرابع: الندریب اللفقطی 

لقد تناول هذا الفصل التقنية القوية البخوسة القدر. وهی التكرار اللفظی: SÍ‏ 
تقیع الخطاب من خلال التحدث يه بصوت Je‏ خلال بروقات على الالقاء. وقد 
مارس "باراك أوباما" التكرار اللفظى. ففى تحقيقها عن أسلوب إلقائه نقلت 
ال''واشنطن يوست" عن "Lala!"‏ قوله: 


ما يمكن أن يتعلمه كل خطيب من باراك آوباما ١46‏ 
of"‏ منهجى العام هو ا ممارسة؛ ا ممارسة» ا ممارسة. لقد ازددت خبرة وفهما 
لا ينبغى فعله وما لاینبفی» ومتى أوشك على ا بالغة فی الإطالة ومتی أكون 
مباشا. وبجانب ا حملات الانتخابية التى حضتهاء فاننی Lo‏ ما كنت aja‏ بان 
أحد أفضل الأشياء التى تعلمت من خلالها ا حديث يث أمام العامة كانت التدريس 
- حيث تقف أمام ثلاثين أو أربعين طفلا محانظا على درجة جذب اتباههم 


=a 


وإثارة اهتمامهم با تقول 


الفصل السادس: الحوار الثنائى) ایماءات (Ue JE M‏ قراءة 
رد الفعل/ تعديل الخطاب 


ركز هذا الفصل على الاتصال بأفراد جمهورك من خلال الانخراط معهم فى 
حوارات ثنائية ودفعهم لبادلة الإيماء. وقد طبق "باراك أوباما" هذه التقنيات فى 
حملته لقعد مجلس الشيوخ عن ولاية "إلينوى هی عام ۲۰۰۶. ففی عرضها القيم 
ذكرت مجلة ''نیویورکر'' مثالین متعلقين بهذا. الأول كان فى تجمع لشباب منفتحين 
من الديموقراطيين فى مركز محلى ب ماکون کونتی" . فی ولاية "الینوی". قبعد 
خطبة "آویاما" أمام شباب الحزب. قالت "ريان مارکو". رئيسة المجموعة: UI"‏ لم 
ار متحدثا مثله من فبل... فهو يبدو كما لو کان يتحدث اليك بشكل شخصی: لا إلى 


بعد ذلك. وحين كان يتحدث الى جمهور Jai‏ انفتاخا. مجموعة من أعضاء 
انحادات التجار - اتحاد تجار صناعات اليناء والذين كانوا يؤيدون غريمته فى 
الانتخابات التأهيلية بالولاية. عدل "أوباما" خطابه ليحوى رسالة ضمنية. وكانت 
النتيجة: "بدأت الرءوس فى الإيماء ببطء, واستقرت أفكاكهم. وهو يسمى بأهداف 
كلمته إلى C aal pa‏ 


5 الفصل العاشر 


الفصل السادس: فکر یضمیر الخاطب 

فى نقاشنا بالفصل السادس حول تأثیر كلمة "انت ومضاعفاتها" Lal,‏ كيف 
استخدم "أوباما" هذه الكلمة على نحو استراتیجی خلال حملته لنيل الترشع 
الديموقراطى للرئاسة: على موقعه الالکترونی, وفى خطاباته. وتحديدا فى خطابه 
الذى تلا فوزه الفاجی بترشيح ولاية "أيوا". ومع أن الهدف الأساسى من هذا 
الکتاب هو كيفية عرض رسالتك. إلا أن الرسالة ذاتها تعد جزءا لا يتجزأ من المهمة 
بكاملها. فكر فى هذين العنصرین : "ما تقوله. وكيف تموله . 


ولكى نبرز موهبة "أوباما" فى الحديث العام. ركزنا على مهارات إلقائه؛ ولكى 
يكون عرضنا شاملا ودقیقّا. فمن المهم أن نتعرض لهاراته فى حبك خطبته. 
فبخلاف معظم السياسيين الآخرین, يعرف عن "أوباما" أنه من يكتب نص كلمته 
بنفسه ولا يكلها إلى GUS‏ الكلمات المحترفين. وهو بذلك يقوم بتطبيق احدی طرق 
تطوير النص التى تعلمتها فى الفصل الرابع. وهى: تولی السئولية عن الكلمة. 
وعلى نحو ممیز. کتب "أوباما" خطبته الفارقة عام ۲۰۰۶ بنفسه. 


خلال خطبه. يستخدم "أوباما" ذات الأساليب البلاغية التقليدية التى 
يستخدمها غيره من الکبار فى ميدان الخطابة. لکتنا سنركز بشكل رٹیسی على 
خطبة عام ۰۲۰۰۶ وعلی خمسة أنواع فقط من المجاز التى استخدمها ووظفها بشكل 
قمال: 


٠‏ الطیاق 
o‏ الجناس 
۰ التوكيد اللفظى 
٠‏ النوادر 
۰ الكرة الدوارة 


ما یمک ن أن يتعلمه كل خطيب من باراك أویاما ۱۹۷ 
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الطياق 
الطباق هو أداة بلاغية غرضها إحداث التوازن حيث طرح فكرتين متقابلتين جنبا 
إلى جنب؛ ويكون هذا عادة من خلال تركيبات لفوية متوازية؛ أفكار متقابلة فى 


شكل عبارات أو فقرات أو جمل متجاورة. 


خطاب alal y!"‏ ليتكولت" فى " جیتسبرج" حوى هذه الجمل الطبافية: 





قد لا يلاحظ العالم» وقد لا يذكر طويلا ما تقوله هناء لكنه لن ينسى أبدا ما 
"La ellas‏ 





وكذلك الحال بالنسية لخطاب تولية "جون كيندى" الرئاسة: 





فيا أيها الأمريكيون: لا تسألوا عما يكن لأمريكا فعله لكم» بل اسألوا عما pS‏ 
فعله من أجل أمريكا. ويا أيها العالم: لا تسألوا عما يكن لأمريكا فعله لكي لكر 
اسألوا عما یکنا معا فعله من أجل حرية الانسان ." 





وكذلك الحال فی خطاب "أوباما" التاریخی عام ۲۰۰۶ 


۸ الفصل العاشر 


Y‏ توجد أمريكا لیب A‏ وأمريكا محافظة - بل توجد الولایات التحدة 
الأمريكية " 


الجناس 


الجناس هو أداة بلاغية غرضها التأكيد تتشكل بتكرار الحروف (أو الأصوات) 


لاحظ تكرار وقوع صوت "اللام والنون"فى خطبة تولية "کیندی : 

نبدأ صفحة جديدة- ولنذكر كلا الطرفن أن التحضر بفیتنا." 

وكذلك تکرار وقوع صوت "السين" و"الشين" فى خطاب "Lalal"‏ عام وہ٣‏ 
هل نشارك فى سياسات AS‏ نشارك فى سياسات °F YI‏ 


وكذلك لاحظط تكرار وقوع صوت ال "oo"‏ فى خطاب انتصاره یوم الانتخایات: T.‏ 


'لنقاوم نزعة السقوط فى تحزبات وتشرذمات وعدم نضح تسممت سیاستنا مھا 
لزمن ad "bsb‏ 


التوكيد اللفظى 


والتوكيد اللفظى هو من أشكال التكرار الذى يقع بتكرار الكلمة الأولى أو مجموعة 


ما يمكن أن يتعلمه كل خطيب من باراك Libh‏ ۱۹۹ 


كلمات فى جملة. أو فقرة. أو عبارة واحدة وذلك فی بداية أو قرب بداية جمل أو 
فقرات أو عبارات متتالية؛ أو تكرار الكلمة أو الكلمات الافتتاحية فى مجموعة جمل 
أو able‏ متتالیة. 


ففی خطبته أثناء الحرب المالية الثانية. کرر السیر "وینستون تشرشل" رئيس 
الوزراء البریطانی کلمة "سوق فى احدی عشرة عبارة محسالية فى فمرة واحدة: 


لن نتراجع أو نفشل . سوف نحارب حتی النهاية. سوف نحارب فى فرنساء سوف 
bu‏ فى البحار ur!‏ الحطات» سوف نحارب le‏ فنا من des‏ زأئدة ley‏ فى 
الهواء من فوة ele‏ سوف ندافع عن LS pm‏ مهما Cal S‏ ذلك» سوف ¡Lou‏ 
على الشواطین» سروف نحارب لی الطارات» سوف bu‏ فی ا حقول وفى 
الشوارع» سوف نحارب فى التلال ؛ ولن ei‏ 


وفى خطاب الحقوق المدنية التاریخی, كرر "مارتن لوثر کینج" البجل عبارة 
"لدی حلم" ست عشرة مرة متتالية. 


وفى خطبته عام ۰۲۰۰۱ استخدم "أوياما" كلمة "لو" فى خمس عبارات متتالیة. 
(راجع الفصل الثانى. لقراءة هذا النص) 


وبعد أربعة أعوام. وباعتباره المرشح الديموقراطى للرئاسة؛ قاح "أوباما" 
بجولة مثيرة فى الشرق الاوسط وآورویا. ویخلفیته الخطابية المروفة. كان على 
دراية تامة بزيارة الرئیس "کیندی" التاريخية إلى برلين: وخطبته الشهيرة: " آنا 
برلینی ". 


فى السادس والعشرین من يونيو عام ۰۱۹۲۲ خاطب " کیندی . وقد وقف فى 
ظلال جدار برلین الشهير. حشدًا هاثلا وأثنى على الدينة باعتبارها حصنا للحرية 
ضد الشيوعية التنامية. وخلال خطبته. استخدم "کیندی" التوکید اللفظی موجها 
دعوة للمالم anl‏ بقوله: "دعهم يأتوا إلى برلین" حیث کررها آربع مرات. 


۰ الفصل العاشر 


وبعد خمسة وأربعين سنة وشهر واحد. وفى الرابع والعشرین من يوليو عام 
۸ خاطب Us"‏ حشدا هائلا يقدر ہما يزيد على ۲۰۰,۰۰۰ شخص. وقد 
استحضر روح "کیندی" بالثناء على الدينة وموجها الدعوة للعالم بتکراره عبارة 
"انظروا إلى برلین فى ست جمل متتالية من خطبته. 


اللطانف 


لقد جعل "رونالد ریجان" من اللطائف علامة مميزة لعظم خطاباته. بتکرارہ 
الاشارة إلى أشخاص معينين وقصصهم البهجة, قاصد! بذلك الوصول إلى هدفه 
الأكبر. حقيقة الأمر أن "ریجان" أرسى عرفا قلده فيه رؤساء لاحقون, بدعوة 
مواطنین بارزین لاجلوس بشرفة قاعة الکونجرس أثناء القائه بیان حالة الانحاد 
والنهوض لتمیزهم من الحضور آثناء الخطبة. 


على نحو مشابه. TI‏ خطبته التاريخیه T.» ale‏ استعمل "باراك "Lab si‏ 
احدی النوادر التى تحكى قصة انسانية, لكنها اقتصرت على السرد فقط. 


قابلت شأبا يدع ى" شاموس" فى قاعة جمعية ا محاربين حارج ا حدود وكان قاصذا 
التجنيد فى الأسبوع التاگی. وبينما كنت أستمع إليه وهو بشرح لى سب إقباله 
على النجنید, وهو Ol YI‏ الكامل بهذه البلاد وبقادتهاء وحبه الشديد للواجب 
وخدمة الوطن» وجدت أن هذا الشاب هر كل ما یتمنی أى Co‏ أن یجد فيه 


الكرة الدواره 


فى الفصل السادس قرأنا És‏ عن الكرة الدوارة. وهى عبارات تضيف قيمة 
للخطاب فى شكل منفعة أو نداء للقيام بالفعل. وأحد مواطن قوة حديث "أوباما" 


Te} بعکن أن یتعلمه کل خطیب من " باراك أوباما"‎ La 


كان يتمثل فی رصانة رسالته وتماسكها. فطوال حملته كان التركيز على الدعوة 
للتغيير. وخلال المناظرة الانتخابية الأخيرة فى الخامس عشر من أكتوبر عام 
۰ وفی كلمته الختامية, أوجز "أوباما" أوجه التفيير التى كان يمرضها ثم 
انتهى بالجملة الدوارة. 


إننى مقتنع تمام الاقتناع Ob‏ بامکاننا تحقیق ذلك, ily‏ أسألكم أصراتكم وأعدكم 
أنه فى حال منحتمونی الشرف العظيم با خدمة كرئيس للبلاد. فسوف أعمل کل 
يوم» بلا MS‏ نيابة عنکم ونيابة عن ا مستقبل الذى نرجوه لأطفالنا۔'' 


وبعدها بعشرين يومّاء منحه الناخبون الشرف العظیم بالخدمة كرئيس لهم. 


الفصل السابع: التحدث dal‏ الحسد 


فى هذا الفصل. تعلمت مهارة مرکیه و احدة و ¡y‏ الاتصال al‏ 5 وبسط الید , 
وتفعيل ملامحك. والتى تشكل معا العناصر الرئيسية للإلقاء فى فعل موحد واحد. 
واليك إشارة موجزة عن كل عنصر كما يظهر فى أسلوب "أوباما". 


التواصل البصری. إن التواصل البصرى القوى لدى "أوباما" يظهر بجلاء 
فى كل أشكال الخطابة dyad‏ لكنه يكون أشد وضوخا حين يتحدث عبر العارض 
الإلكترونى. فى هذه الوضعية؛ يندرج النص على لوحين شفافين من الزجاج الوافی 
فى أن واحد. وكل Lagia‏ يوضع محيطا بالنصة. فيسمع للمتحدث برؤية النص فى 
حين يبقى على اتصال بصرى مع الجمهور. وبالانتقال خلفا وأمامًا بين اللوحین, 
يتمكن المتحدث من مخاطبة كل أقسام الجمهور. لكن هذا التأرجح قد ينتج نظرة 
مرنبکه. 


اما السیناتور "جون ماكين". منافس "أوباما" فى الانتخابات الرئاسية. فعانی 
كثيرًا من خطبه عبر العارض الالکترونی لأنه كان یتحرك على نحو مضاجی بين 


۲۳ لفصل العاشر 


العارضین. مما پتسبب فى تقطع de WS‏ وعجلة حركة عینیه. لکن "أوباما" فى کل 
مرة خطب فیها من عارض, كان يتنقل بين المارضین مع تمام إنهاء فكرة فى النص, 
خالقا Ls ol‏ متدفقا. وحركة سلسة وثباتا فى التواصل اليصرى مع جمهوره. 

بسط اليد. نادرا ما كان "آوباما" يمد ذراعيه عن آخرهماء فلم يكن يفعل الا 
فى التجمعات الففيرة؛ كما كان الأمر فى خطبة ۲۰۰ التاريخية. حب يشير للتعبير 
عما يقول. وغالبا ما یفعل, فهو يحاول دائما أن يحتوى حركته. لقد أوردت "التایم" 
فى أحد التقاریر قائلة: "لد اشتهر بحسن خطابه. لکن رؤيته وهو یتحدث, تجعلك 
تشك بأنه يتخلى عن ثلاثين بالمائة من عاطفته. فهو حذر من أن يبدو كواعظ عيد 
الخمسين. أنه يقيد حركة جسده على نحو كبير: فیحافظ على يديه فریبة من 
رأسه. وكتفاه دائما فى وضع مشدود ومنتصب". " 

التقط هذه السمة فيه "فريد أرميسان". وهو ممثل بالبرنامج الكوميدى 

"سترداى نايت لايف". حيث يجسد شخصية أوباما فی مسلسل كوميدى. وكأى فنان 
انطباعی. بالغ "أرميسان" فى تصوير تلك الملامح المقيدة. كذلك بالغ "أرميسان" 
فى إيقاع حديث "أوباما" الواضع المنظم من خلال الحديث فى مشاهد مقطعة. 


فى عام ۰۲۰۰۸ فى خطاب النصر يوم الاقتراع, وقد وقف alal‏ جمهور غفير 
امتد أمامه فى الجراند بارك بشيكاغو. لم يقم "أوباما" بمد ذراعيه على عرض 
كتفيه أو ارتفاعهما إلا فى مرات قليلة جدا. 


التجسيد. فی كل الواضم. كبيرها وصفيرها . كان "أوياما" دائما مجسدا 
ما يقول؛ فالوجه معبر. مقسم بابتسامة جاهزة أو مبرزا الجدية فى قسماته. 
حسبما يقتضى الحال. ويجسد صوته على نحو موسيقى معانى كلماته بنبرة يملؤها 
الحماس. فی عرضها له. وصفت الواشنطن بوست كيف يوصل "أوباما" رسالته: 
"إن ما يميل الجمهور إلى تذكره أكثر من غيره هو مجموعة العبارات المتصاعدة 
النبرة التی تضبط سرد تلك الرسالة. والتى يضع فيها كل غايته حيث يلقيها ببطء 


E 


شما ليك 


ما يمكن أن يتعلمه كل خطيب من باراك آوباما ۲۰۳ 


الفصل الثامن: تحكم بلحن كلامكء أتم منحنى عبارتك 
فى ذروة حملة تسمية المرشح الديموقراطى. عام ۰۳۰۰۸ تصاعد الجدل حول راعى 
دار عبادة "أوباما" فى شيكاغو. وفى الثامن عشر من مارس. تحدث "أوباما" حول 
هذه المسألة فى خطبة متلفزة. وبسبب موضوع الخطاب. كان الاهتمام شديدًا بهذا 
الحدث. وينهاية الاسبوع. کان فيديو هذه الكلمة قد جذب لمشاهدته ما يقرب من 
مليونين والنصف عبر موقع یو تیوب.'' 


وقد أثارت WAS‏ موجة تعليق كبرى من قبل حشود مؤيديه وكذلك من قبل 
منتقديه الذين عارضوا بشدة الرؤى التى عرضها فى كلمته. إلا أن الجميع اتفق 
على أن القاء "أوباما" للخطبة كان استثنائيًا. حين جلست أمام التلفاز أستمع 
للاخبار. فعلت ما اقترحت عليك alas‏ حين تشاهد خطاب "رونالد ریجان" الآخیر 
عن حالة الاتحاد: فقد أغلقت عينى وأنصت إلى إيقاع حديث "أوباما". فمزلت 
المكون الصوتى عن البصری. وفد فعلت الشىء ذاته حس استمفت على الهواء 
لخطاب انتصاره يوم الاقتراع: وبعد ذلك فى اعادة على موقع يو تيوب. 


محاكيا "ریجان". دحرج "أوباما" كلماته فی عبارات طويلة, كسفينة تركب 
أمواج بحر عاتية. Caio‏ فوس كل عبارة بخفض صوته. وفاصلا بین كل فكرة بشكل 
واضح. سمحت الوقفات بين الأقواس. سمحت لجمهوره ob‏ يستوعب معانى کلمانه 
هذا ان لم يؤسر UIS‏ بإيقاعه الأخاذ. 


مزية أخرى منحتها ell‏ أقواس عبارتة الطويلة. وكد أشارت الیھا "ag a‏ 
كاتبة خطابات سابقة ل"رونالد ریجان". و"جورج بوش الب" وهی الآن كاتبة 
سياسية فى وول ستريت جورنال. كما أنها ألفت UES‏ يسمى الخطابة الاهرة. 


٤‏ الفصل العاشر 


لقد دفع هذا منتجي التلیفزیون إلى اعداد موجز للخطاب أطول من العتاد حتی 
یتمکنوا من abbr Yl‏ براده. وکدلك كانت القاطع الاإخبارية التى سمعتها فى 
نشرات الأخبا رأكث رأهمية واثارة عا هى عليه عادة» عا جعل التغطية ا خبرية خطابه 
افضل." 


لکن WILL"‏ أوباما" لم يكن يتم قوس الکلام فى الواقف الأقل تركيبًا على 
مستوى الجمل. 


فى السادس عشر من أغسطس عام ۰۲۰۰۸ قابل "أوباما". الذى كان حينها 
المرشح الديموقراطى للرئاسة. قابل "جون ماكين" فى Jal‏ مواجهة بينهما فی 
الانتخابات الرئاسية وذلك فى التجمع المدنى للقيادة والتعاطف فى دار عبادة 
"سادل باك" ب"أورنج کونتی". فى ولاية "كاليفورنيا". 


لم يكن الحدث. Gall‏ نظمه "ريك وارن" asl‏ رجال الدين البارزین؛ لم يكن 
مناظرة؛ فقد منح "وارن" كلا منهما ساعة يرد فيها على قائمة أسئلة واحدة. 
والحقيقة أن الرجلين اجتمعا على المنصة للحظات. وذلك حب أنهى "Labs‏ 
وقته وأوشك على مفادرة النصة ليبدأ "ماکن" الوقت ا لخصص له. لکن القسمة 
أفرزت مواجهة افتراضية وكل منهما فى موقعه. 


خلال الساعة المخصصة د"أوباما". كان "ماكين". وکما أوضح "وارن". 
منتظرا فى صمت مطبق. فلم تكن لديه معرفة سابقة بالأسئلة. ولم تكن هناك 
حاجة لذلك, ف"ماکین". و"أوباما". ردا على الأسئلة وفق مواقفهما المتبناة سلفا 
على القضايا المطروحة. فلم تكن هناك من مفاجأت فى حديثهما. 


إلا أن ale Latt‏ كانت فى أسلوب القائهما. فعلى مدار شهور خلت. صور الاعلام 
"آوباما" على أنه الخطيب المفوه Lal‏ "جون ماكين" فهو ذلك البغیض. الجامد. 
المتقلب. لکن فى "سادل باك" انعکست الأدوار. 


ما يمكن أن يتعلمه كل خطيب من باراك bul‏ ۲۰۵ 


فقد جالت ردود "أوباما" فى تحليلات موسعة ومناقشات مطولة غير جوهرية. 
وقد تفاقم تخبطه بإكثاره من الهمهمات التى جعلت إجاباته أكثر طولا. لکن 
LA 11 E» at. — TM "‏ 
ماكين . على خلاف ذلك. ظل وفيا لشعاره الکلام الباشر فجاءت إجاباته 


سريعة وموجزة. 


موقع www.realclearpolitics‏ لاستطلاعات الرأى. والذی كان يتعقب 
المنافسة بين "أوباما" و"هیلاری كلينتون" على المرشح الديموقراطى. واصل تتبع 
استطلاعات الرأی فى منافسة "أوباما" مع "ماكين". pluo‏ المناظرة فى "سادل 
باك". کان مجموع ثمانية استطلاعات للرأى تمنح الأسبقية ل"أوباما" ب ۲,۲ 
نقطة. وبعد أسبوع من هذا الحدث. تراجع تقدمه إلى ؛ ,۱ نقطة. 


لکن بعد أقل من أسبوعين. عاد "آوباما" إلى محيط نجاحه الأول. ففی Yo t£‏ 
تم sae‏ مؤتمر الحزب الدیموقراطی فی القاعات الفلقة فى الفلیت سنتر" 
ببوسطن؛ Lal‏ فى العام ۰۳۰۰۸ وللقبول الکبیر الذی حظیت به خطب "أوباما". 
انتقلوا خارج القاعات الفلقة إلى ستاد "انفیسکو" فی "دینفر". وأمام۰۰۰, ۸۵ 
call‏ متفرج. وما يزيد على ۲۰ alal gale‏ شاشات التلفاز. عاد أوباما لبلاغته 
القديمة. قمّد تلاشى الاطناب الزائد. وتلاشت الهمهمات. 


فى الصباح التالى. قفزت نسبة تقدم "أوباما" فى استطلاعات الرأى إلى ۲,۵ 
نقطة. ويبقى التقييم الأفضل فى مقال نقدى للخطاب ل"إيد رولینز" الذى أورد 
نقاط قبوله للخطاب مطعما بعبارات المديح. 


آعمل بالياسة منذ آربعین سنة. وقد شرفت بالعمل مع " رونالد ریجان" کمدیر 
سیاسی للبیت الا بیض ومدير للحملة الا نتخابية, وحلال هذه السنوات» سمعته 
یلقی cite‏ الخطابات . ولم آر أفضل منه خطيبا- لکن الدجوقراطیین لدیهم الآن 
"op xo 4‏ رونالد ریجان" د 


٦‏ الفصل العاشر 
سلوك المتحدث/ وادراك الجمهور 


بعد القبول الکبیر لخطبته؛ سارت الحملة الانتخايية نحو ذروتها. جال "أوباما" 
و"ماكين جميع أرجاء البلاد ملقين جميع أنواع الخطابات وعلی کل النابر. كان 
أهمها مناظرات ÉSA‏ دارت بينهما. احتوت تلك المواجهات المباشرة على مهارات 
جدال الرأی والرأى المقابل وهی خارجة عن إطار موضوع هذا الکتاب . إلا أن 
مهارات "باراك أوباما" الأساسية فى الخطابة تظهر تمكنه الكامل من العناصر 
البصرية. والصوتية. واللفظية. وقد فمل ذلك كله وفقا لذات التقنيات المتاحة 
لديك ولدى كل خطيب. 


لم يستعن "أوباما" بشرائح عرض فى عروضه التقديمية. ولا "رونالد ریجان" 
فمل ذلك. ولا أى واحد من الكبار فى هذا الفن. ان القادة الوطنيين والسیاسیین. 
ونظرا للحساسية الكبيرة لما يطلقونه من کلمات. فإنهم عادة ما یتحدٹون من 
نصوص معدة سلفا أو بيانات مدققة ومكررة. لکن دون شرائح. لکن على النقيض. 
وفى تقديم المروض فى جميع أنحاء العالم. فإن برنامج الباوربوينت التابع لشركة 
مایکروسوفت. اصبح الوسيلة الختارة لكل العروض والخطابات. lala‏ فان من المهم 
أن تفکر فى | حد اث التوافق بين وسيلة شرائح المرض ومهارات الإلقاء. الا أنك حتی 
هذه الرحلة من الکتاب, لم تقرأ كلمة واحدة عن هذا التوافق- ودلك عن عمد. 


وقد عالجت تطور التواصل البصری, ولفة الجسد i‏ ومهارات الصوت فی وحدات 
تدريبية مستقلة. تماما كما تفعل حين ela‏ السباحة. حيث تبدأ التعلم على ارض 
جافة. ثم على حافة alas‏ السباحة. ثم تتعلم ضرب الأذرع منقصلا عن ضرب 
الارجل. ثم تنزل إلى حمام السباحة فى الستوی السطعی, حیث تمارس ضرب 
«ui‏ بالاذرع منفصلا عن تدریبات الأرجل. ولا يمكنك النزول للماء الأعمق حتی 
تمهر فى آداء کل الأساسيات حیث القیام بها جمیمّا فى آن واحد. 


In the Line of Fire. How to Handle يمكنك ممرفة المزيد عن مهارات الاسئلة والإجابات فی كتابي‎ * 
Tough Questions 


ما يمكن أن يتعلمه كل خطيب من باراك أوباما ۲۰۷ 


والان. حان الوقت للفوص فى مياه العروض والخطابة. حان الوقت مزج مهاراتك 
فى الإلقاء مع شرائح العرض فى مهارة مهمة تسمى التناسق بين الرسوم. وهی 
موضوع الفصل التالى. 
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توافق الرسوم 


توافق الرسوم له علاقة بتصميم الرسوم. فالتصميم هو ما تمرضه. أو ما يراه 
جمهورك معروضا عبر شرائح عرض الباوربوينت؛أما التوافق فهو ما تفعله ( بعينيك 
ولفة جسدك) وماتقوله ( بصوتك) حين تعرض معروضاتك؛ galg‏ الرسوم إذن 
هو lin!‏ التكامل بين شرائح معروضاتك والمكونات البصرية والصوتية. كل هذه 
العوامل تظهر فى علاقة الأرجوحة الموضحة بالشكل .١-١١‏ 





الشكل ۱۱-۱۱ تواقق الرسوم 


اذا كانت رسومك معروضة وفق ميدأ القليل أفضل من الکتیر. فستتحدث 
الرسوم عن نفسها على الفور. فسيفهمها جمهورك بمجرد ظهورها. لن يكون عليهم 
ان يفكروا بشأن الصورة المعروضة أمامهم. ولن تأتى أنت سوى بالقليل من القول 
والفعل لجمهورك. وسیمیل طرف الأ رخو لصالحك. LS‏ فى الشکل ۲-۱۱. 


Laa! Tya‏ الحادی عشر 


القلیل افضل 


الشكل ۱۲۰۱۱ الرسوم الموجزة توجز ما يكون عليك alea‏ 


والحقيتة. أنك ستكون حرا فی تجاوز مضمون شريحتك لتضیف قيمة للجمهور 


ملاحق, أو عرض المميزات. 


اما ان كانت رسومك مصممة وفق ميدأ الكثرة المهلكة. گان کت الرسوم ركاما 
هائلاً يموزه التنظيم ‏ فان الجمهور لن يفهم شيئًا من شرائع عرضك. وسیکون عليك 
فعل وقول الكثير حتى تشرح لهم ما يُعرض على الشاشة. كما فى الشکل رقم ۳-۱۱. 


العامل البحصرى والصونى 








الشكل ۰۳-۱۱ كثرة المعروض تفرض عليك المزيد من القول والفعل 


توافق الرسوم 5١١‏ 


ستميل الأرجوحة إلى غير مصلحتك. ستتسارع حركات عيون جمهورك جيئة 
وذهابا بينك وبين شاشة العرض. محاولين قهم معروضك المركب وعلافته Las‏ 
تقول. سترى حیرتهم. فيصيبك التوتر. ويزداد اندفاع الادرینالین. فتسرع فی 
الأداء. وتهرف حتى تبدو كمصاب بمرض عقلی فی أحد Ml‏ ' وودی "oy‏ 
محاولا شرح معنی معروشك . تحت ضغط هذه الظروف. لن يكون محتملا أبدًا أن 
تتمكن من طرح قيمة مضافة. 


الشرائع المختصرة تحل نصف المشكلة وحسب. ونصف الحل Y‏ یکمن فى 
مکونات مهارة تصاغ على النحو التالى: 


1 أخبرهم بما ستخبرهم به. 
۰ ثم أخبرهم ہما أخبرتهم به. 


بقدر أهمية هذه التوجيهات فى الإخبار بما لديك. تأتى أهميتها فى عرض ما 
لديك. هذا لان المبن لدى الانسان أكثر حساسية من الأذن. فإذا ما فقد الجمهور 
تواصله مع حديثك , فمن الممكن بسهولة أن یفکر. ويعيد تجميع البيانات. ثم اللحاق 
بك. لکن اذا استنفدت العيون فی محاولة تفسير صورة جديدة براقة. مكدسة 
بالبيانات. معروضة على شاشة كبيرة. فان الميون والأذهان. سوف JAS‏ بحملهاء 
فتنفصل عنك وعن رسالتك الملحة التى تحاول ایصانها لهم. ولن یمودو! آبدا 
للحاق بك. 


والحل هو فى اتباع المكون المهارى التقليدى: 
اخبرهم اعرض لهم أخبرهم 
* أخبرهم بما سوف تعرض لهم. 


è‏ نم اعرض. 


7 الفصل Silm)!‏ عشر 
ولنستعرض كل واحد من هذه التوجيهات بقدر من التفصيل. 


أخبرهم بما سوف تخبرهم به تعنی أن تخلق فترة انتقالية بین شرائح 
المعروضات. نرى الكثير من مقدمی العروض ينطلقون فى الرطن على وتيرة واحدة 
بينما تنسدل شرائحهم على الشاشة على وتيرة مفايرة تماما. فلا تكون هناك 
علاقة بين ما يقولون وما يمرضون. فهذا أقرب إلى مشاهدة فيلم لا يتوافق فيه 
الصوت مع الصورة. قتری شفاه الشخصية نتحرك. والكلمات مختلفة عن تلك 
الحركة. هذا مفسد لمشاهدة الفيلم. وبالقدر ذاته بالنسبة ye all‏ 


"فیدریکو فیللینی" كان واحدا من أعظم مخرجی الأفلام. غير أنه كان يصب 
ترکیزہ على الصورة أكثر من تركيزه على الصوت. لذا. فقد كان یستعین بممٹلین, 
غير محترفين فى المادة. معتمذا على مظهرهم. دون أصواتهم. ثم يقوم لاحقا 
بتغيير الأصوات بأخرى لمثلین محترفين. لکن هذا التعديل لم يكن دقيقا دائمًا كما 
هو الحال بالنسبة لعمله مع الکامیرا. ومشاهدة أفلامه بهذا الفارق الطفيف فی 
التوافق بين حركة الشفاه والصوت تسيب تشتیتا للمشاهد. ويزداد هذا التشتت مع 
الترجمة الإنجليزية للنص الإيطالى الذى يبرق ویختفی فی أسفل الشاشة. ولكن 
لحسن الحظ. تحوى أفلام "فیللینی" العديد من المميزات الأخرى. والتى لا تتوافر 
لدى معظم ا مّدمین. 


والسبيل لخلق المهلة الانتقالية بين الشرائح يتمثل فى ذ کر عبارة ختامية للصورة 
التى سيتم رفعها من على الشاشة. قل شيئًا مجملا حول تلك الشريحة المعروضة 
على الشاشة. "من هذا الخط الزمنی. يمكنم أن تروا أن كفاءة شركتنا العملياتية 
وأرباحها الإنتاجية قد خفضت الكلفة". النهاية. رفع الصورة. 


هناك خيار yd]‏ أن تقود الجمهور للصورة التالية. "والأن. لنلق نظرة لنرى كيف 
انعکس خفض التكاليف على عدد العمال". تلك عبارة إرشادية مباشرة وتفترض 
تأكدك من أن الشريحة التالية هی لبيان أعداد الممال. لا تجرب تلك الطريقة قط 
إلا حين تكون على يقين من الشريحة التالية. إن لم تفعل. ستكون عرضة للحظة 


توافق الرسوم ۲۱۳ 


الرهيبة التی تجد فيها عقلك فارغا تمامًا من کل شىء. فستصاب فجأة بهذا 
الشعور فى أعماقك. وتجد نفسك متسائلا: "یا gl!‏ ما هی الشريحة التالیة؟ هل 
هی شريحة العمالة. al‏ شريحة خطة التنمیة۹" فأنت Y‏ ترغب فى قيادة جمهورك 
لشريحة العمالة حتى تجد شريحة خطة النمو هى التى قفزت للشاشة أمامك. 
تلك اللحظة المحرجة عادة ما يصاحبها قولك بعصبية ''اااھمعمم....!'' متبوعة 
بتمتمة اعتذار, "لكن. دعونا Wel‏ نلق نظرة على خطة التنمية!". 


تلك اللحظة المربكة تفع سواء كنت تعرض للمرة الأولى أو حتى للمرة الأولى بعد 
الائة. وقد تحدث مع عرض أسند إليك قبل دقائق من بدايته. أو مع عرض ألقيته 
مرات عديدة. فحين تحل بك هذه اللحظات. تشعر كأنك بيضة تتدحرح eday‏ وبلا 
سط 


ثمة بديل ٹالٹ: وهو الإرشاد غير الباشر. "دعونا نلق نظرة أخرى على قصة 
شركتنا" بهذا يكون لديك ثلاثة خيارات لإحداث الانتقال بين الشرائع: 


. عبارة خنام مع الشريحة التی ترفع. 
۰ قيادة غير مباشرة الى الشريحة التالية. 


وأسهل هذه الخیارات. وأكثرها أمانا وبساطة. جملة الختام. فالعبارة الختامية 
توجز حديثك عن الشريحة الراحلة وتدع جمهورك Galia‏ للشريحة التالية. قابل 
هذا التأهب بالنقر لمرض الشريحة التالية: اعرض لهم. 

لحظة نقر زر المرض. تحظى فيها بسيطرة كاملة على المرض منتقلا به إلى 
مرحلة أعظم من القدرة: عيون الجمهور. ففى اللحظة التى تقفز فيها إلى الشاشة 
صورة كبيرة جديدة وبراقة: فإن کل زوج من العين فى القاعة ستتجه نحوها تلقائیا. 
فردة فعلهم نحو الصورة الجديدة: ردة فل انعكاسية. 


ولبيان قوة هذا الفعل الانعکاسی. جرب هذا التدريب البسيط. استدر نحو 


4 الفصل الحادی عشر 


شخص یجلس بجوارك وانظر فى عينيه مباشرة. ثم مد ذراعك الیسری بعیدا 
عن جسدك. وقل لذلك الشخص: "لاتنظر الى دی الیسری!" ستجد آنه لن یتاه 
النظر الیها. 


اننی أقوم بتجربة مماثلة مع الشارکین فى محاضرات التدریب الخاصة بی. 
فعلى شاشه حاسویی الحمول اضع فائمة من الکلمات معلمة بنقاط. نم اعود الى 
الباوربوینت لازالة آخر کلمة. ثم أقول للجمیم اننی سأنقر مرة أخرى لاظهارها 
من جدید وأطلب agia‏ ألا ینظروا إلى الشاشة. لقد رأوها لتومم بالفعل ویعلمون 
ما سیظهر على الشاشة. لذا فلیست لهم من حاجة للنظر الیها إذن. لکننی بمجرد 
أن نقرت الحاسب. نظروا جميمًا. إن قوة الفعل البصری النعکس لدیهم جعلت من 
الستحیل الامتناع عن النظر لكلمة ظهرت للمرة الثانية على شاشة حاسوب قطرها 


خمس عشرة بوصه. 


حبن یکون لديك مجموعة آکبر من الناس تشاهد ما یقارب من خمسین كلمة 
جديدة تماما وهی تقفز ظهورا على شاشة عرض قطرها ۱۵۰ بوصة. وللمر ة الأولی. 
فان عیونهم ستجول, لاارادیا. جيئة وذهابا فى محاولة لاستیعاب کل الکلمات. وفى 
تلك اللحظات ذاتهاء غالبًا ما پواصل معظم الحاضرین حديثهم متأثرین باندفاع 
الأدرينالين. 


فما الذى يسمعه الجمهور مما يقوله المحاضرة5 لا شىء. 


الحقيقة أنهم لن يسمعوا الا رطنا فارغا. فلان أعين الجمهور تكون فى حالة 
تركيز على AALEN‏ يقرأون قراءة صامتة بمعدل أسرع حتى من قدرة موظف فى 
''فیدرال اکسبریس" على التحدث. ينمدم الاتساق بين أى كلمة يقولها الحاضر مع 
ما يظهر على الشاشة. فتتمارض الأعين مع الآذان. فالأثر الناتج عن هذه الحالة 
شبيه بما يحدث حين نتقاطع كابلات الصوت والصورة فى كاميرا الفيديو: وهو 
مايسمى بالتشويش المزعج. 


فما الذى يمكن للمحاضر Salas‏ القيام بوقنة. 


توافق الرسوم ۲۱۵ 


كيف سيكون شهور المحاضر مع هذه الوقفة5 عدم الارتياح. ضفط الوقت مرة 


اخرى. 


كيف سييدو عدم الارتیاح للجمهور؟ لن یلا حظوه على الإطلاق. حيث ستکون 
أعينهم مشفولة بالتقاط الصورة الكبيرة البراقة على شاشة المرض. 


آولیفر فونتانا . وهو مدير إنتاج فى وحدة المشاريع بشركة مایکروسوفت. 
يسافر كثيرًا ليقدم عروضا نيابة عن الشركة. وفى إحدى أهم رحلاته. كان أوليفر 
یقدم عروضه وهو يعانى غالبا من إرهاق فروق التوقيت. وأثناء أحد عروضه. نقر 
الزر لظهور شريحة جديدة واستدار ليراها على شاشة حاسويه. ولحظتها. شعر 
بأنه بدأ ينعس ورأسه يتثاقل نحو الأسفل. تماسك راغما. وقد ظن أن جمهوره قد 
رأى غفوته. لكنه حين استدار نحوهم. وجدهم مشغولین تماما بالشريحة الممروضة 
على الشاشة. انهم لم ينظروا إليه. 


هذه ليست دعوة للنعاس أثناء القائك العروض. لكنها اشارة إلى أن الجمهور 
سينظر بشكل تلقائی إلى الرسم المروض, مما يسمح لك بالتوقف دون أن تقلق 
من دلك. 


فما الذى بمقدورك فعله فى تلك الوقفة التی تبدو دهرا. بخلاف التلوی edau‏ 
أو الکر, أو الفرة ریما كان التفکیر مفیدا خلالها . 


ما الذی قد یساعد على التفکیر؟ الفظر الى شريحتك. 


انظر الى الشريحة آثناء نظر جمهورك الیها. ففی تلك اللحظة. يمكنك تمییز 
الشريحة العروضة. مما یجملك تحدد ما ستقوله بشأنها. یعرف هذا فى تقنية 
الحاسب بإنعاش الشاشة. وأثناء المرض. یکون ullae‏ هو الشاشة. ویتم انماشه 
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العنوان وزبادة 


حين تنظر للشريحة الجديدة. انظر لها بشكل كامل. هذه النظرة الكلية تسمى 
العنوان وزيادة. فالعنوان يعمل كرأس موضوع للشريحة بكاملها. إلا أنه بالإضافة 
إلى العنوان. هناك عناصر أخرى: رسم بيانى عمودی. رسم بيانى دائرى. خط 
زمنی. صورة. خريطة. أيقونة. شعار. أو مجموعة نقاط. هذا ما أعنيه بالزيادة. 
فانظر الى المنوان والزيادة فى کل شریحة. فمثلا .لو کان عنوان الشريحة ''عائدات 
النمو." فعليك النظر إلى الزيادة. وهی هنا القوائم الخمس التی تشیر إلى العوائد. 
وان كان العنوان alas.‏ النمو, فانظر إليه والی النقاط الأربع التی تحته. 


للتذكير مرة آخری, كل ما یلی یحدث حين تعرض لهم: 


© القر لعرض الشريحة التالیه. 
٠‏ ینظر الیها جمهورلد فى ردة فعل انعكاسية. 
٠‏ توقف عن الکلام أثناء ذلك. 
٠‏ انظر للشريحة أثناء الوقفة. 
٠‏ انظر للشريحة بکاملها: العنوان والضمون. 


بمجرد نظرك إلى الشريحة الجديدة. ستمیزها على الفور وستعلم ما ینبفی 
عليك قوله بشأنها. (حتی لو كان المرض قد وکل إليك قبل دقائق أو ساعات من 
بدایته. ولیس لديك سوی الوفت الکافی لطالعة شرائحك على عجل) مع ذلك. لا 
یکون لدی جمهورك مفتاح یفهمون به الشريحة. فتکون وظيفتك أن تخبرهم Las‏ 

بمجرد ادراج الشريحة التالية. عليك بوصفها. آخبرهم Les‏ عرضته علیهم. 
اد کر ما تحت العنوان: "هذه الشريحة تمثل gaill‏ القوی لعوائد منتجاتنا عبر خمس 
سنوات." أو. "تلك هی الخطوات التی نخطط لاتخاذها متابعة لهذا النمو" 


بمجرد ان تخبر جمهورك بما عرضته علیهم. ویمجرد ان یروا ما عرضته 


توافق الرسوم ۲۱۷ 


سیعودون بأنظارهم TUM‏ كلماتك ستملا ole! pall‏ بعقولھم. وبعد اق اتضحت 


بهذاء لايكون هنالك الکٹیر لقوله حول الشريحة ذاتھا؛ بل يمكنك التجاوز 
لتقدیم قيمة مضافة بخلاف ما هو معروض بالشريحة. يمكنك أن تشرح. تحلل؛ 
تعرض أدلة دعم. تعرض دراسات Ube‏ أو تدعو لفعل, أو بيان ما يفيد الجمهور 
فيما عرض - يمكنك إلقاء خطبة فصيرة. فعرض ما دون العنوان يمنحك الفرصة 


لعديد من عرض مواطن النفع للجمهور. 





لنعد لتلك اللحظة الرهيبة المربكة. فقد أتممت لتوك النقاش حول شريحة الخط 
الزمنى لتقلیص النفقات وفجأة قلت لنفسك: "ویحی. أى الشرائح التالية. هل هی 
شريحة العمالة أو شريحة خطة النمو؟" وفجأة أدركت أن فيادة الجمهور للشريحة 
التالية مباشرة أمر محفوف بالمخاطر. 


لا تفزع: فم ببساطه بإلقاء عبارة ختامية للشريحة التالية: "من هذا العرض 


www.lotesama.com 
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الزمنی, ترون أن كفاءة شرکتنا المملياتية والأرباح الانتاجية قد قللت من التکلفة" 
ظهرت شريحة العمالة. أوہ؛ لقد أدركت ماهية الشريحة الان. 


يمكنك بعد ذلك أن تقوم برباط خلفى. فتقول: "هنا يظهر تأثير خفض الكلفة 
على العمالة" معيد! استخدام كلمة من عنوان الشريحة السابقة. 


إن الرباط الخلفى يعود إلى أداة بلاغية يتم فيها تكرار جملة أو عبارة من 
الفقرة السابقة ( الشريحة السابقة) فى الفقرة التالية ( الشريحة التالية). حيث 
يخلق الكاتب تواصلا بين الفقرتين. 


مثال شخصى: هذا الكتاب يعتمد على مفاهيم طورتها عبر عقدين من الزمان 
فى برنامج تقديم العروض الناجعة, وأثناء إعداد مادة هذا الکتاب, اقترح المعد 
أن أنقل جزءً! معينا من فصل إلى فصل آخر. وهو موضع من الكتاب یختلف عن 
موضع هذا الجزء فى البرنامج. فعارضت هذا النقل حتى وجدت عبارة فى آخر 
فقرة فى الفصل الجديد وكررتها فى بداية الفقرة المنقولة حديثًا؛ فنجح التغيير. 


حقق التواصل بين الشريحتين المرفوعة والتالية بالرباط الخلفی. 


قارن بين الرباط الخلفى وعبارات الانتقال الروتينية التى يكررها معظم 
المحاضرين وهم يبدلون بین شرائحهم. حيث ينهى الواحد منهم شريحة الإطار 
الزمنى ثم ينقر للشريحة التالية, قائلا: "والآن. أود أن أحدثكم عن العمالة" وحين 
بنهی شريحة العمالة. ينقر قائلا: "والآن. أود أن أحدثكم عن خطة التنمية". 


هذا النهج النمطی فى الربط بين الشرائع قد يحدث نتائج عكسية لانه لا 
يوفز أى استمرارية. فكأنه يعيد بدء العرض مع كل شريحة تظهر؛ دافمًا جمهورك 
للمجاهدة کی يلاحقك. إذ! أجهدت جمهورك. فسیصفب هو الآخر من مهمتك. 


توافق الرسوم ۲۱۹ 
ولذا. فإن للربط الخلفی ميزة مزدوجة: 


۰ سیتمکن جمهورك من متابعة حديثك بشكل أكثر سهولة. 

٭ لن يكون عليك أن تتذكر ما سیلی. فمحاولة حفظ تسلسل شرائحك يعد 
هدرا للوقت, والطاقة. ولسمة حفظك. 

وأخیرا. من الذی ینبفی أن توجه له الرابط الخلفی؟ ینبفی تقدیمه لشخص 


واحد. 
Us‏ یجاز, كل ما یلی يقع أثناء إخبارك الجمهور ما عرضته لهم: 


Lal e‏ العنوان وما دونه. 
۰ قدم قيمة مضافة. 

٠‏ فم بالربط الخلفی. 
e‏ قدمه لشخص واحد. 


لراجعة العملیة برمتها. انظر الجدول التالی بالشکل 4-۱۱. 


ابقر iro pall‏ فم یالوصف 
رد الفعل الاتعکاسی اقرا العنوان وما دونه 
قم بالوقتة ...وقد القيمة المضافة 


انظر للشریحة | قم بالربط الخلفی 


اقرا المنوان وما دونه | قدمه لشخص واحد 





الشكل ۱۰۱۱ تواقق الر سوم 


۰ الفصل الحادى عشر 


يوجد بالجدول ۱۵ توجیها. لكنك لن تکون قادرا على تذكرها جمیعا. فی ذ ات 
الوقت لن تتمكن من أخذ هذا الکتاب معك الى منصة الالقاء. فدعنا نوجزها فى 
وصمة سيطة. 


تحدث للعيون فقط 

هذا هو ذات التوجيه الذى تعلمته فی الفصل الثامن كخلاصة لتقنيه المبارة 
والفقرة. والتوافق هو بالأساس امتداد لمهارة الفقرة والعبارة. فاتباعه يضيط 
الإيقاع ويوفر نقاط انتقال منطقية من شخص إلى آخر خلال العرض. تحدث 
باتجاه العيون فقط. فهذا المفهوم يبقى ساریا مع عرضك لشرائع الرسوم. فليس 
لجهاز عرضك عيون. 


وهذا التوجيه هو الشكل الإيجابى للقول: "لا تتحدث باتجاه الشاشة" LUSI‏ مرة 
أخرى نتحاشى علاج التنفير. فنقول تحدث للمیون فقط. فحين تتحدث باتجاه 
العیون. لا الشاشة. تتجتب ٹلائة منزلافات مهلكة: 


e‏ ادارة ظهرك للجمهور. 
۰ التفيير فی خصائصك الصوتية. 


والمنزلق الأخير هو الأشد اهلاکا. فهو يوتر جمهورك Y‏ محالة: لأنهم يقولون 
لانفسهم: "یمکننی قراءتها بنفسی! فلا تضيع وقتك!" إن قراءة نص الشريحة 
T‏ يظهر المحاضر وكأنه يتفضل على حمهوره. NT‏ من ذلك. أن القراءة 
الحرفية تثير عادة كونية راسخة فينا جميمًا: وهى أن Ja‏ من قرأ لك شیثا كان 
غرضه أن تخلد للنوم؛ وهذا ما تمت برمجتك عليه. وكذلك الحال بالنسبة لأى 
شخص فى أى جمهور ستواجهه. 


اضافة إلى أن قراءة الشريحة Gapa‏ يوحى بأنك تحتاج دعمًا. مما يعنى 
أنك لم aas‏ نفسك جيداء أو أنك لا تمرف مادة عرضك على النحو المناسب. AS y‏ 


توافق الرسوم ۲۳۲۱ 


وللقراءة الحرفية تأثير سلبى أخير: وهی غرس انطباع مسبق بأنك ستقرأ كل 
ما فى الشريحة. وحتى لو كانت موجزة. فان جمهورك قد يقول متململا . "سیمضی 
على هذا النحو إلى النهاية"". 


لکن قم بدلا من ذلك. بإعادة صياغة الکلمات. أو استخدم مرادفات. أو استمن 
بالكلمات المفتاحية فى العنوان. وسيتمكن جمهورك فى سهولة من استيفاء البافی. 
ثم أضف كلمات أخرى مما دون العنوان (قوائم. دوائر. edol‏ الخ). ولنأخذ 
شريحة الإطار الزمنى مثالا مرة أخرى. إذا كان العنوان ''نتائج خفض التكاليف" 
فسيكون عنوانك الزائد "هاكم تأثير كفاءة شركتنا العملياتية على خفض الكلفة 
فی السنة والنصف الاضیة" وان كان المنوان هو "خطة التنمية". قليكن العنوان: 
"تلك هی الخطوات الأربع لواصلة حالة النمو الحالی للشركة". 


قوة الوقفة 

من بين التوجيهات الخمسة عشر التى وردت بالشكل 1611 نجد أن أصعبها يكون 
الوقفة. فضفط الوقت يجمل الوقفة تبدو كأنها دهر. لكنها تكون كذلك بالنسبة لك 
فحسب. لا لجمهورك. فهم يحتاجون الى تلك الوففة لاستیعاب الشريحة المروضة. 
فى شرح مهارة العبارة والوقفة فى الفصل Call‏ علمت أن للوقفة عشرة منافع. 
فى اتساق الرسوم؛ نحقق الوقفة فائدتین جديدتين ثمينتين. 


٠‏ تحظی أنت بمنعش لذاكرتك. 


لکن مزية التذكر ستفقد إذا لم تكن منتبها تمام الانتباه لتصميم شرائحك. 
فان كانت شرائحك رسومًا بيانية عينية. فسيكون عليك التوقف لمدة أطول للسماح 
لجمهورك باستیعاب كل العلومات. ساعتها سيتضاعف ضفط الوقت lud‏ 


۲ الفصل الحادى عشر 


الأدرينالين فى الاندفاع خلال جسدك. إن كانت الشرائح موجزة". ستكون وقفتك 
أقصر وسيتضاءل آثر الضغط الزمنی, فتبدو ola‏ وتشعر WAS‏ بالهدوء. 


المرةالأولى 


بعد الوقفة؛ ستكون الخطوة الأكثر صعوية هی النظر الى الشريحة ولعلك فی 
عرضك على أحد طرفى النقيض من مسألة الاعداد للعرض: 


٭ اما أنك قد وضعت الشرائح وتدربت على عرضها بشكل کامل, فتكون Bala‏ 
أثناء عرض كل شريحة. 

٭ واما أن العرض قد أسند لك فى الدقائق أو الساعات الأخيرة التى سبقت 
الواجهة. فتعرف كل شريحة حال عرضها فحسب وتقول فی سرك: "آوه. 
تلك هی(" 


Li‏ كان الحال لديك. قمع كل نقرة لاظهار شريحة. ستميزها على الفور وتقول 
فى نفسك: "أوه. تلك هی الشريحة التالیة!". 


لکن المستكمر . أو العميل. أو الشريك. أو متخن القرار الجالس بين صفوف 
جمھورك, لم پر هذه الشريحة من قبل. وهؤلاء الأشخاص لايحبون أن يتسرعوا 
فى اتخاذ القرارات. فلابد أن تمنحهم الوقت الكافى لاستيعاب الصورة. فانظر 
إلى الشريحة كما لو آنلد لم ترها من قبل. كما لوأنك تراها للمرة الأولى. كمايقول 
الفرنسيون "vu Jamais"‏ لم تز من قبل. 


اذا تمجلت فى العودة للنظر لجمهورك. (ویکون هذا بفعل اندفاع الأدرينالين 
بالتأكيد ) ستجد أنهم ما زالوا ناظرين إلى الشريحة ولم یمودوا للنظر تجاهك. وهذا 
سیثیر حالة الاضطراب والقلق المعروفة. والتى تزيد أكثر من اندفاع الأدرينالين. 


' بعكنك العثور على المزيد من التفاصيل حول جميع الرسوم التوضيحية للمروض هی presenting US‏ 
to Win‏ 


توافق الرسوم ۲۲۳ 
وتبدأ الداثرة الفرغة السالفة الذکر فى الدوران من جدید. 


فى کل مرة تستدیر للنظر نحو الشريحة, اقعل ذلك وكأنك lalo‏ للمرة 
MP‏ 


فحين تستدير لتنظر؛ يصبح للوضع النسبى لك ولشريحتك دور مهم. 


darias | أدوات‎ 

فى تقديم المروض هناك العديد من الأدوات: الشاشات: الیکروفون. منصات 
القراءة. أجهزة العرض,الحواسب. أدوات التحكم من بعد. الأدوات الثلاث الأولى 
هی أجهزة تشفيل نمطية توجد فى أى قاعة اجتماعات جيدة فى العالم؛ Lal‏ الثللاث 
الأخرى فهى عرضة للتطور التكنولوجى الدائم. والأدوات الست لابد من ضمها 
بعناية إلى مهارات تناسق الرسوم لدى أى محاضر أو متحدث. وللاسف: أن 
الأدوات الست هی عرضة دائمة للأفكار الشاذة فى تصميمات مواقع الإلقاء أو 
الخطاية وهی عرضة كذلك للجهل بكيفية استعمالھا على النحو الفعال. العالم ليس 
مثاليًا. وكذلك عالم القاء العروض والخطب ليس مثالیا. لکن الارشادات التالیة 
يمكن أن تساعدك على ترتيب أدوات عرضك للوصول إلى أداء مثالى. 


هذه الارشادت ینم ضمها وقق الملافة ¿ru‏ المحاضر والأداة: 


۰ اجمل الشاشة عن يسارك. الجمهور الفربى اعتاد Gada‏ على القراءة من 
الیسار على الیمین, ولذا فإنك حين تحاضر والشاشة عن یسارك, سيبدأ 
الجمهور بك نم ینتقل على بحو طبيعى إلى الصورة الجديدة. فى حركة 
مألوفة ومريحة. وهذا التوجيه يزداد أهمية مع الشرائح النصية لأنك لو 
عكست الوضع.سيكون على جمهورك أن يقرأ كل سطر من الشريحة فى 
حركتين: واحدة خلفية فى الانجاه العکسی للكلمات. ثم أخرى أمامية لقراءة 


۶ الفصل السادی عشر 


السطر.ومع وجود الشاشة على بسارك. يتمكن جمهورك من تلقی النص 
بحركة واحدة. 

اضافة إلى ذلك يمكنك وضع الشاشة عن بسارك. حين تشير أو تبسط 
يدك باتجاه الجمهور. أن تفعل ذلك بيدك اليمنى فى الاساس. مؤكدا 
حركة المصافحة بينكم. ويمكنك استخدام يدك اليسرى فى الإشارة باتجاه 
الشاشة. والحركتان معا تنظمان دفع الهواء فى الرئة مما يخرج صوتك على 
النجو المنأسب. 

٠‏ كن فى مستوى الشاشة. قف فى مستوی الشاشة حتى يمكنك النظر إليها 
بادارة رأسك فقط. فهذا سيعفيك من ادارة ظهرك للجمهور حتى تنظر 
للشاشة. هذه الوضعية ستكون أيسر على جمهورك أيضا. فتعفيهم من تعدیل 
بؤرة الانتباه. وان كنت تحاضر جالسا. Jas!‏ من غطاء حاسويك المحمول 
الشاشة التی تنظر قيها واجلس فى مستواه. 

۰ حاضر وأنت على حافة الشاشة. قف قريبًا قدر الامکان من الشاشة حتى لا 
تتأرجح عيون الجمهور فى مسافة واسمة بينك وبين الشاشة. 

٠‏ تفاد شعاع العارض. ابعد يدك عن ضوء جهاز العرض. حتى لا يتشتت 
الجمهور بالأشكال غير المنتظمة التى تنعکس على يدك أو وجهك. أو بفعل 
الظلال التى تحدثها ذراعك على الشاشة. يمكنك الاشارة باتجاه الشاشة 
إلى حيث ما تريد من جمهورك النظر اليه من خلال الكلمات. هذه المهارة 
تسمى الإرشاد اللفظی, وستعرض تفصيلا بالفصل التالى. 


المحاضر والجمهور 


۰ واجه الجمهور: لأنك تتحدث فقط للعيون (ولانه ليس للشاشة عيون). فلن 
تتحدث مواجها الشاشة. اجعل وجهك للامام وانظر إلى كل شخص من 
جمهورك فى عینیه مباشرة وأنت تتحدث. اضافة إلى عامل الصدق. فحین 
تتصل US‏ عينيك بکلتا عینی الشخص الاخر. تتحقق معادلة الاتصال. مما 
یظهر القدرة التمبيرية وتفاعل ملامح وجهك. 

۰ وظف عامل الاضاءء لصالح التواصل البصری. لا نعتم الإضاءة فى الفر 4a‏ 


توافق الرسوم ۲۲۵ 


لخلق تباین على الشاشة . قذ لك سيفقدك الاتصال البصری. لکن تضحيتك 
بصورة الشریحه. ولا تضح بالتواصل اليصرى. 
حاضر جمهورك فى مستوى بصرى واحد. فهذا يخلق جوا من المودة 
والتعاطف. لقد كان مصدر 348 "رونالد ریجان" الكبير یکمن فى خلقه 
انطباعا لدی جمهوره بأنه فى ذات الستوی معهم. لکن das Y‏ أن هذا لا 
يصع الا حين تقدم عرضك جالسا لجموعات صفيرة, Lal‏ فى الجموعات 
الكبيرة. التی تزید على نصف دستة. فسیکون عليك الوقوف حتی نتمكن من 
رؤية کل شخص ونموم بالتواصل البصری معه. 
ان كنت ستحاضر واقفا أو ستتحدث alal‏ مجموعة صفيرة. فمن المکن 
أن تنظر إلى أسفل نحو جمهورك. ففی التصویر السینمائی والفوتوغرافی 
يعرف هذا بالزاویة العلیا . والتی تستخدم لتحقیق احساس بالسیطرة: کمنل 
عملاق شریر ینظر من عل نحو ضحيته مهددا. والقابل هی الزاوية الدنیا . 
والتی تستخدم لایصال احساس بالتبعية؛ كمثل نظرة ضحية تنظر نحو 
العملاق فى خوف. 
تأكد من agas‏ الرژية. تأكد من أن كل شخص فى جمهورك یمکنه رؤيتك 
ورژية الشاشة. يمكنك أن تأخذ خطوة اضافية لتتمكن من الاتصال البصری 
مع أولئك الجالسین خلف آخرین. ضع فى ذهنك أن الشاشة ثابتة, ولذا 
ينبغى عرض الصورة بارتفاغ یکفی ليتمكن من فى الخلف من رؤية الصورة 
كاملة. 

تلك القائمة الشاملة من الارشادات تتطلب جهدا كبيرًا لتطبيقها. 
ومع تركيزك الشديد على الوقت. ومضمون الكلمة. وعرض الشرائح. 
والأدرينالين. فسوف یدفمك هذا «Aga al ann ‘glad‏ فلا jaa‏ باهمالك 
هذه الموامل. فقد يصبح من الصعب على جمهورك التركيز على عرضك 
واستيعابه لمبدأ محاباة الجمهور مرة أخرى. يسر الامر على جمهورك حتى 
يسهلوا عليك مهمتك. فعكس ذلك غير مقبول. 


٦۹‏ الفصل الحادي عشر 


النصه 


۰ حمل الأوراق. 

٭ حمل الیکروفون. 
o‏ حمل الحاسب. 
۰ اسناد الحاضر. 
slasi o‏ المحاضر. 
۰ الدعاية للفندق. 


فلتستعض عن تلك الأغراض Lay‏ يلى: 


۰ استخدم الرسوم على الشاشة كأنها أوراقك. 
٠‏ دبر وجود ميكروفون لاسلکی. 

è‏ استخدم ریموت کونترول لتفییر الشرائح. 

e‏ لتسندك قدماك بالوقوف عليها راسخا. 

٠‏ اخرج من خلف المنصة. 

o‏ اجهل الدعاية لنفسك. 


مدرسة الاعمال مقابل مدرسة السينما 

احدی أكثر الأفكار الخاطئة شيوعا فى مجال القاء العروض أن المحاضر لو التفت 
للنظر الى الشاشة: فسيبدو كأنه لا يعرف شيئًا عن مادته. ومرد هذا الاعتقاد الى 
مدارس الأعمال. فكن مستعدا. 


واليك daas‏ من مد‌رسه السینما: ادا لم reve‏ رز المحاضر نحو الشريحة 
الجديدة؛ وتابع نظره نحو الجمهور. فسوف پرتبك الجمهور. فالفعل البصری 
الانعکاسی سیتطلب النظر نحو الصورة الجديدة. بینما العصيبات العاکسة 


توافق الرسوم TYV‏ 


ستتطلب فى الحال العودة للنظر باتجاه نظرة الحاضر. وتحت تأثير دافعين 
عصبیین متقابلین. سنتنقل عیون الجمهور سریها جيئة وذهابا بينك وبين الشاشة 


وبدلاً من ذلك. عليك الاستدارة نحو الشاشة لحظة ظهور الصورة الجدیدة. 
وكقاعدة عامة. عليك الالتفات نح و الشاشة مع كل نقرة لمرض کل شريحة جديدة. 
فى کل مرة تلتفت فیها إلى الشاشة. سیقود ذلك جمهورك إلى حيث تنظر. أنت 
وجمهورك ستصلون إلى النقطة ذ اتها من العرض فى اتساق کامل. 


کل مصور سینمانی. وکل مونتیر. وکل مخرج یفهم على نحو جيد القوی العضویه 
واللفسية والاجتماعية اللاواعية التی تؤثر على جمهور المشاهدين: ویعمل وفق هذه 
الحرکات:فهم یلتقطون اللقطات ویعدون تسلسلها على نحو متسارع لخلق جو سلبى 
لدی الجمهور. أو على نحو بطىء لخلق الشاعر الايجابية لدیهم. وأنت لا ترید سوی 
الشاعر الايجابية لدی جمهورك. 


فى هذه النقطة. یتجلی عامل سينمائى آخر: خاصية التحريك الحاسوبی. فى 
الطبعات التالية من کتاب العرض الناجح أضفت فصلا عن خاصية التحريك فى 
الباوربوینت وربطها بالتقنیات السينمائية. وقد تناول الفصل مجموعة خیارات 
التحريك الواسعة فى البرنامج. لکنی أوصيت بأن اتجاه الحركة الأصلى ینبفی أن 
يكون من الیسار إلى اليمين وهو الاتجاه الذى اعتاد الناس فى الفرب القراءة به. 
ولذاء aile‏ حين تستدیر للنظر الى الشاشة - وقد وقفت الى الیسار لذات السبب 
السابق - فان حرکتك لن تقود جمهورك الى الشاشة وحسب. بل ان الاتساق 
يتعاظم بدخول الصورة إلى الشاشة من ذات الاتجاه فى حركة متصلة متدفقة 
- وانجاییه. 


قيما یخص thing pe‏ فکر وقق مدرسة السینما. ووقر افکار مد رسه الاعمال 
لجد اولك الممتدة. 


۸ الفصل الحادى عشر 
وللويجاز: 
أخبرهم ہما ستعرضه لهم. التنقل بين أحد الخيارات الثلاثة التالية: 


۰ عبارة ختامية عن الشريحة المرفوعة. 
٠‏ إرشاد غير مباشر للشريحة التالية. 


اعرض لهم. اعرض الشريحة وتوقف أثناء ذلك. استدر وانظر إلى الشريحة 
كما لو أنك تراها للمرة الأولی, ناظرًا إلى كل تفاصيلها. ثم التفت لجمهورك مرة 
اخری. وتحدث لشخص محدد وبتواصل بصرى. 


أخبرهم بما عرضته لهم. صف الشريحة مستخدما ما دون العنوان ومستخدما 
الرباط الخلفى. ثم قدم القيمة الضافة. 


لب وجوهر کل ما سبق هو الوقفة. فإذا كانت شرائحك موجزة. سنکون المعلومات 
البصرية التی یتوجب عليك وعلی جمهورك معالجتها fal‏ مع كل صورة جديدة 
تظهر على الشاشة. ستکون وقفتك آقصر وسیفهم جمهورك الشريحة العروضة 
بشکل آسرع. وبعبارة موجزة یمکننا التعلیق على اتساق الرسوم بأنه مرتبط بقلیل 
عليك alad‏ وکثیر Y‏ ینبفی عليك فعله. قوة الوقفة. 


نموذج: رحلة العرض العلنی السوقی لشركة "دولبی لابوراتوریز". caudam‏ 
بشرف تدریب الدیر التنفیذی للشركة. "یل جاسبر . وفریقه التنفیدی. على 
وضع الکلمة التی سیواجهون بها الستتمرین الحتملین. وقد أمضينا الجزء الأهم 
من الأيام الخمسة لنا معا فى الترکیز على كل عنصر من عناصر عرضهم Las‏ فى 
دلك الترکیب السردی للعرض؛ وتصمیم ونحريك الشرانح. ولفة الجسد والصوت. 
والأهم من ذلك أننى دربتهم على خلق تکامل بين JS‏ هذه المناصر الرئيسية. 


الفكرة الرئيسية فى عرض "دولیی" کان ما آسموه "سلسلة الحتوی الكاملة" 


توافق الرسوم ۲۲۹ 


وهی سلسلة من ست خطوات تنقل الحتوی ( للتلیفزیون أو WAY!‏ ( بداية من صناعته 
عبر محترفين وحتی Solel‏ عرضه من قبل الستخدمین, ودور الشركة (وفرصتها 
للربح) فى كل من هذه الخطوات. فى عرض الشرائح. صوروا هذه السلسلة فى 
مجموعة من ستة مستطيلات خضراء تنتظم فی فوس شبه دائرى. ونم تصویر دور 
دولبی فى كل خطوة فى Ki‏ مجموعة من ستة صنادیق برتمالية. مرتبة فى قوس 
مواز. وباستخدام خاصية التحريك لشرح المراحل التعددة. تحركت المستطيلات 
والصناديق. وتشكلت. وغيرت النص لیعبر عن التطبيق والتطور المحتمل للرؤية. 


قرر "بیل جاسبر" أن يمد الأيام الخمسة للبرنامج لتصل لأشهر لكى يتيح لنفسه 
فرصة كافية من الوقت لتعلم وممارسة الهارات. وحين أصبح مستمدا. تجمعنا 
فى القاعة الباذخة لشركة "دولبى" والخاصة بالتنقية السمعية الموجودة بمكاتب 
الشركة فى "سان فرانسیسکو . وذلك کی نعرض جهودنا على فريق الاستثمار 
البنكى الذى تقدم المرض. ولا كان العرض منتظرًا بشوق فى سوق الأسهم. 
اختارت "دولبى" اتخاذ الخطوة غير المعتادة بوضع بنكين کبیرین. "جولدمان 
ساكس" و مورجان ستانلی". (وهما دائما فى منافسة مستعرة) فى المقدمة وهو 
ما يعرف فى عالم JU!‏ با ممولس التحدین. 


كان بالانتظار جيش من المصرفيين من مدراء مالية إلى بائعى نجزثه إلى 
محللين إلى متدربين. وعلی قدر تنوعهم كأفراد. فان معظم العاملين فى عالم 
أسواق ا مال المشحون بالتوتر والمخاطرة يتشاركون فى صفة واحدة بینهم: مدى 
الانتباه القصير. فعلى مدار العشرين عاما الاضية. كان لی شرف تدريب SY‏ 
من ۵۰۰ رحلة عرض سوقی علنى ويمكننى القول بأن Ul‏ منهم لم يتم عرضا كاملا 
من دون أن نتم مقاطعته. حتى کان عرض alga"‏ 

بهد أن بدا "خاس" عرضه. لم يصدر ای شخحص من الحضور ای صوت. 


وحسن انتهى « سرت الغمفمة بين الجمهور. TIE‏ النهاية, ارتفع صوت أحد الحضور. 
کان Éa pura‏ کبیا قد حضر las‏ وافرا من هذه العروض. وكانت كلماته الأولى: 


۰ الفصل الحادى عشر 


"لقد أدت رسومك دورها بشكل جيد. وقد أعجبتنى وقفتك التى كانت تمنحنا 
الوقت لقراءتها . 


فاستدار "جاسبر" نحوى وابتسم. 


ففكر فى دلك: الحلقة المفمودة بالعروض ليست فیما تفعله بل هی فيما لا 
¿dde‏ 


إنها الوقفة. 


وقبل أن ننهى تلك المهارة المؤثرة. دعونا نركز بشىء من التفصيل على ما تقوله 
- روايتك . فى الفصل التالی. 





۱۲ 


الرسوم والسرد 


تفعیل أسلوب العنوان المضاف 


"ليزلى كالبيرتسون" هی نائب رئيس قسم التمويل فى شركة انتل. حين calm‏ 
هذا النصب, حظيت بفرصة تدريبها على إلقاء أول عرض كبير لها alal‏ مؤتمر 
استثمارى. وقد كانت "لیزلی" أكثر الطلاب الذين رأيتهم اجتهادا: فقد تولت 
المسئولية الكاملة عن عرضها من خلال وضع مضمونه. والتدريب على chal!‏ نصه. 
وتصميم شرائح العرض المساعدة. وكجزء من التدریب. تبادلنا الشرائنع laa‏ عدة 
مرات عبر البريد الإلكترونى بفرض تنقیحها. 


بعد شھرین. اتصلت ہی "ليزلى" مبكرًا فى صباح أحد الأيام وسانتی: "هل 
يمكنك مراجعة العرض معى مرة آخری؟". 


فأجبت: "بالتأکید . هيا أرسليه لی عبر البريد الالكترونى". 


فقالت لیزلی: Y"‏ يمكننى دلك. فأنا فى السيارة الان, فى طريقى الى 
المؤتمر". 
“Lia‏ "من یمود . 


۳۳۱ 


۲ الفصل الثانى عشر 


فقالت اب" لگ 2 إياى: EL‏ الزملاء". 
ERA,‏ ابدئى". 


كانت "لیزلی" على هاتفها المحمول. Lily‏ فى مكتبى على هاتف أرضى. كانت 
الشرائح على حاسویها الحمول. Lal‏ أنا فلم يكن لدی شرائح. وکل ما كان يمكننى 
dlan‏ هو مر dam!‏ سردها للعرض. 


بدأت "لیزلی". قائلة: "هذه الشريحة تمش النمو الستمر لعائدات منتجات 


"Jal"‏ خلال خمس سنوات" وتخیلت آنا خمس قوائم. وقضت "لیزلی" مدة دقيقة 
فى عرض لاسباب هذا النمو فی العائد ات. 


تابعت قائلة: "والان. لنلق نظرة على هذه المائد ات فى قوائم ربع سنوية...". 
وفى ذهنى تخيلت عشرين قائمة. (لاحظ: بالقول "هذه المائدات فقد استمانت 
بكلمة من الشريحة السابقة فى عبارة الشريحة التالية. وبذلك تكون ليزلى قد 
استخدمت الرباط الخلفی بدلا من التحول rell‏ فى العبارة التقليدية وهو: 
"والان. أود أن أتحدث عن الأرباح ربع السنویة" ) ثم تابعت نقاش وتحليل العوائد 
ربع السنوية. 


لقد استخدمت "ليزلى" أسلوب العنوان المضاف لتقديم كل شريحة. فكلماتها 
كانت تبنى نظرة عامة للشريحة. من خلال الجمع بين العنوان الضاف وبقية 
الصورة. وبمجرد وضمها للمبارة الافتتاحية. تمكنت من قهم كامل سياق الشریحة: 
وكنت قادرا آیضا. من دون مساعدات بصرية على التواصل مع نقاش "ليزلى". بل 
انها أثارت إعجابى حين قدمت قيمة مضافة بحديثها عن تصور "إنتل" لاستمرار 
نمو العائدات مع المنتجات الجديدة. 


٠‏ ابداً الحديث حول كل شريحة بالعنوان المضاف. فسیجمل بقية سردك ينساب 
فى تدفق سلس. وسيمكن جمهورك من البقاء فى متابعة لك. بعد العنوان ا لضاف 
هناك عدة أنواع مختلفة من الشرائح التى تتطلب أنواع سرد لفظى مختلفة. 


الرسوم والسرد ۲۳۳ 


الشرائح النسيطة. ابد قیها بالمنوان المضاف. Las‏ إن جمهورك سیمهم 
الشريحة على الفور. فيمكنك بعد ذلك الانتقال الى التفصيل فى المادة المعروضة 


الشرائح المركبة. وتبدأ فى هذه أيضا بالعنوان الضاف. لکن ينبفى عليك 
LA 1a;‏ أن تساعد الجمهور على فهم الشريحة من خلال ارشادهم عبر الصورة. 
استخدم التجوال اللفظی. وهی الهارة التى قدمت لها فى الفصل السابق. تجول 
بأعين جمهورك عبر كلامك. 


فى الفصل الأول. وخلال حديثى حول التأثير النسبى لعناصر الإلقاء. وصفت 
الرسم البيانى الدائرى فى الشكل رقم ۰۱-۱ كما يلى: "القسم الأكبر باللون الأسود 
ويمثل 100 من الدائرة؛ وبالحركة فى اتجاه عقارب الساعة. يأتى القسم الأوسط 
باللون الرمادى. بنسبة ۰۸۳۸ والقسم الأصفر باللون الأبيض. ب ۷/." لقد جلت 
بأعينكم مستخدما الشکل. واللون, والاتجاه. كان يمكننى استخدام اتجاهات 
البوصلة: الشمال والجنوب والشرق والفرب؛ أو استخدام توجه الساعة: الساعة 
الحادية عشرة, الساعة السادسة؛ وکان یمکننی استخدام الأعمدة: الأول الثانی, 
وهکذا؛ وکان یمکننی استخدام القاع والقمة. 


كن حذرا فى استخدام الیسار والیمین. وھذا ¿Y‏ الحاضر والجمهور متقابلان 
یالقول: "هنا..." وأنت تشیر الى الجانب الاقرب لك من الشاشة. أوقل: "هناك..." 
حين تشير إلى الجانب الأبعد اليك. باستخدام النطق ذاته یمکنك القول: "فى 
الجانب القریب..." آو. "فى الجانب البعید..." أو كن أكثر تحدیدا وقل: "على 
WERL‏ الایسر من الشاشة.. " » "على الجانب الأيمن من اه اخبرهم 


التجوال اللمظى NE UP TY a Ls! T‏ من استخدم cal gal‏ الاشارة. وشى حهاز 
اصبح على نحو ما مکونا رئيسيًا فى مجال تقديم المروض. فلا تستخدم أى أداة 


٤‏ الفصل الثانى عشر 


اشارة. فأدوات الإشارة الصلبة. سواء كانت خشبية طويلة أو معدنية قابلة للطی. 
تصبح هراوات. أو دمی. أو رماخا, أو سیوفا فی أيدى المحاضرين العصبیین. US‏ 
أن الإشارات الضوئية. تخرج أشعة ضوء مربكة. وفى حال أمسكت بأيهما للإشارة 
به. فان يدك تتحول إلى شكل القبضة للإمساك بالمؤشر. الأسوأ أن هذا الوضع 
يمنعك من فتح يدك عند القيام بوضع المصافحة. 


الشرائح المركبة جدا. وهی أيضا تبدأ بالعنوان الضاف: لكنها بعد ذلك تصبح 


استشاء القاعدة. فبعض الشرائح تتطلب قدرا ۱ من التفصیل Y gail‏ یمکن آیجازه: 
Mia‏ المخططات aul‏ الرسوم العماریه. الخططات الانسيابية. وقی هذه الحالة 
يكون لديك خياران: 


۱ أن فشی الشريحة على مراحل.‎ ٠ 
A أ تعض كل الواح عل الشاشة دضةواحدة وید‎ ۰ 
Jie لتحدث الا تصال الیصری. استدر لمواجهة الشاشة واسرد يصوت‎ 


ملاحظة آخری إضافية حول العنوان الاضافی: ابدأ کل عبارة من عبارات 
الایجاز بكلمة "هنا..." أو "هذا..." أو "هؤلاء...". فكل من هذه الکلمات یعنی أنك 
آشرت الى الصورة العروضة على الشاشة بشکل فوری ومحدد. "هذه الشريحة 
نمثل النمو التواصل لعائد ات منتجاتنا على مدار خمس سنوات ‏ ويمكتك بعد ذلك 
دمج آلية الرباط الخلفی القوية التی أشرنا الیها فى الفصل السابق. قد فبعد العنوان 
الضاف. عد للإشارة الى الشريحة السابقة بالقول: "كل هذا النمو كان نتيجة 
حملة تسويق قویة". ان الرباط الخلفی للشريحة يحدث انسيابا فى العرض. 


بقولك: "هنا..." أو "هذه..." أو "هؤلاء..." فى إشارتك إلى الشاشة. سيتاح 
لك فرصة مد يدك اليسرى نحو الشاشة (التى ستكون عن يسارك ). وهو الأمر 


الذى سيترتب عليه تفعيل صوتك. 


أليتا العنوان ا لضاف والرابط الخلفى تدمجان برباط وثيق حديثك مع عرض 
شرائحك فى سرد متلاحم متصل يجعل من السهل على جمهورك متابعته. ستكون 


الرسوم والسرد Yro‏ 


المتابعة يسيرة جدا. حتى إنهم سيتمكئون من المتابعة وهم ليسوا بذات الفرقة التى 
تمرض منها. ولنوضح ذلك: 


الدكتورة "كاثرين كروثال" كانت المدير التنفيذى المؤسس ل"أنيماس 
كوربوراشن". وهی شركة تصمم. وتصنع. وتسوق منتجات وخدمات مرضى 
السكرى الذين يتناولون الأنسولين. شركة "أنيماس" مملوكة الآن ل" جونسون أند 
جونسون". لکن حين تم الإعلان عنها فى ربيع ۰۲۰۰۶ جعلتنی "SIS"‏ أقوم بتدريبها 
على رحلة العرض العلنى بسوق المال. وفى النسخة الأخيرة لعرضها. دعت لحضور 
الجلسة المصرفيين الذين يديرون العطاء. اثنان منهم أتيا بالسيارة من نيويورك 
إلى مكاتب شركة "أنيماس فى فرازر". "بنسلفینیا". ومصرفى آخر هو "إريك 
تاردف". الذى کان وقتها فى "بیبر جافرى". وهو الآن ببنك "مورجان ستانلی". 
وقد علق فی "مینابولیس" لأن عاصفة ثلجية أغلقت المطار. وقد أرسلت له "AIS"‏ 
شرائح العرض بالبريد الإلكترونى. وبقى متواصلا ممها عبر الهاتف بينما بدأت 
"کاتی" فى تقديم عرضها على الحاضرین. 


قال "ايرك" عبر سماعة الهاتف الخارجية: "كيف سأعرف حين تغيرين 
الشرائح؟". 


فردت CAS‏ ''ستعرف حینها". 


ثم انطلقت فی عرضها مستخدمة المنوان المضاف والرابط الخلفی لكل 
شريحة. خالقة بذلك سردا انسیابیا لعرضها. 


فى نهاية المرض ساألت SS"‏ "اپرك" عما اذا كان قادرا على التابعة. 
فجاءها الجواب عبر سماعة الهاتف الخارجیة: "بشکل ممتاز". 


إن الالتزام التام من “SIS”‏ بتقنية العنوان الضاف. وكذلك مهارات الإلقاء 
الاخری, قد ساهم فی إنجاح المرض بشکل کبیر على نحو جذب اهتمام الکثیر من 


٦‏ الفصل الثانى عشر 


الستتمرین. عرض الشركة فى السوق الذى كان يقدر ب۳۵۰,۰۰۰,! سهم. لقى 
طلبات بأربعة وأربعين مليون سهم - أى بما يزيد على إحدى عشرة مرة على الكمية 
التاحة. وقد تم تسعير سهم أنيماس ب ۱۵ دولارا. وهو السعر الأعلى فى التوقعات 
التى كانت بين ۱۳ إلى ۱۵. وكل هذا فى وقت كان فيه مؤشر الناسداك منخفضا 
بنسبة ٦‏ وكان أربعة عروض علنية سابقة لشركات رعاية صحية قد انتهت على 
عروض أقل من ذلك . انه العرض القوى للعرض العلنى للشركة. 


النقاط 
ما الذى يفعله أغلب مقدمى العروض حين يعرضون نقاطا؟ يقرأونها ola yo‏ 
قکیف يشعر الجمهور مع هذا؟ يقول الواحد قیهم یمکننی القراءة بنفسى! 


فى الفصل السابق. رأينا كيف يجلب هذا التصرف السلبى 155 سلبيًا. والحل 
Jan‏ فى ان سد الصياغة أوتجمع بن الكلمات المفتاحية. أو استخدام المرادقات. 
وهذه التصرفات تصح أكثر ما تصع فى حالة النقاط. 


فى Jua‏ المعروض بالشكل ۰۱۱-۱۲ بمكنكف الاحاطة بالشريحة كاملة من خلال 
اعادة الصياغة والعنوان المضاف: "هنا نرى السمات الأربع للمنتج الجدید" أو 
نقول: "والیکم السمات الأربع للمنتج الجدید" يمكنك أيضا أن تحدد عدد النقاط 


أو Tr‏ الأمرفى حدود العموم. 
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الشكل ۱-۱١‏ شريحة تقاط 
بمجرد وصفك للصورۃ الكبيرة؛ استدر نحو الشاشة والمح النقطة الاولی نم 
استدر نحو شخص واحد فى الجمهور. وابدأ بإخبار الجمهور Las‏ عرضته لهم. 
Las!‏ من خلال اعادة الصياغة: "لقد حسنا سرعة المعالجة فى الإصدار السابق 
من المنتج..." ثم انطلق فى مناقشة النقطة: "...بإضافة رقاقة أكثر قوة حصلنا 
على الحماية الا حتیاطیة" توغل اکنر وقدم قيمة مضافة: وهذا ما بميز منتجنا 
عن بقية النتجات فی السوق . 
حين تنهی الحدیث فى النقطة الأولی. استدر نحو ALLEI‏ والح النقطة الثانية. 
ثم استدر إلى شخص آخر من جمهورك وقل: "ولقد أضفنا أيضا خیارات جديدة 
ستتیع لك آن..." وتابع ذات الشکل من النقاش الذى قمت به فى النقطة الأولی. 
أعد الصياغة. ناقش, ثم قدم القيمة الضافة. 
فى حبن أنك لو عدت للشاشة ولحت الشريحة التی فى الشکل ۱-۱۲ وقلت 
"لقد حسنا الخدمة لنتجنا من خلال..." فان أعين جمهورك ستتحرك فى کل 
الاتجاهات بالشريحة وهذا لأنك تجاوزت نقطة. فلم تذكر النقطة الثالثة. القدرة 


التشفيلية الأفضل. 
وهذا التصرف ينتج عنه واحد من عدة احتمالات للقبول السلبی: 


۸ الفصل النانی عشر 
a‏ اذك سیت 
۰ انك لاتجد ما تقوله حول القدرة التشفيلية. 
abi e‏ تتفادى الأمر Y‏ هناك ما تخفیه. 
٠‏ أنك تعجل لأن الوقت ينفد منك. 


Lal‏ التصرف الإيجابى فهو: لا تفوت نقاطا. 


الاستتناء الوحید لهده القاعدة المهمة هو أن تعالج النقاط باعتبارها محموعة 
وتقرر ذلك فى العنوان الضاف: "هنا ترون السمات الاربع لنتجنا الجدید" ثم 
تابع الکلام بأنك سترکز على النقطتین الأخیرتین فقط. فحین تسمح لجمهورك 
بان یری کل الشرائح فانه سیتسامح معك (إن لم یکونوا ممتنین لك) عندما توجز 
بعد ذلك. لکن خذ فی اعتبارك أن هذا الاستثناء خطة تراجم. فاعلم أنك تکون 
اکثر تأثی را اذا تحدثت عن کل نقطة على حدة. أو ]13 وضعت النقاط التی ستتحدث 
عنها فقط على شريحة المرض. 

اذا اتبعت هذا الأسلوب الایجازی. فکن حريصا على أن تکون کل النقاط 
مترابطة. ويمكنك فمل هذا من خلال بنائها فى تركيبات نحوية متوازية؛ فابدأ كل 
النقاط بصنف Jala‏ من الکلا م: 5528 اليدأية كلها "TN‏ أو افعالاً: أو كما فى 
الشكل ۱-۲ . صفات. 
الاكقسياسات 
ما الذى يفعله معظم مقدمى العروض حين يعرضون اقتباسات؟ يقرأونها بشكل 


حرقى. 


٠‏ وما هو الشعور الذى سینتاب جمهورك لهذا سيقول الواحد منهم لنفسه" كان 
بإمكانى فراءتھا dad‏ 1 


هذا نموذج آخر للتصرفات السلبية التی تست قرا سلبیا. وبدلا من ذلك. 


الرسوم والسرد ۲۳٩‏ 
قم باستخدام aul‏ العنوان الضاف. قفی الشکل رقم ۲-۱۲ يمكنك ال حاطة JAS‏ 


الشريحة من خلال TT‏ "و تلك کلمات احد الخطیاء التاریخیین العظاح . 


Lia‏ سبعة وثمانین lale‏ وعلی أرض هذه القارة 


أنجب أباؤنا أمة جديدة تھی معنى الحرية وتفى 


إخلاصا مبدأ ا مساواة بين البشر Ligar‏ 





الشكل ۲-۱۲: كلمات ل" ابراهام لينكولن" من خطبة quum‏ 


ثم توقف. وأثناء الصمت. استدر نحو الشاشة واقرأ الكلمات وكأنك لم ترها 
من قبل. مانحًا جمهورك الوقت لفعل الشىء ذاته. وبالطبع. كلما كثرت الكلمات 
على الشاشة. طالت الوقفة بالنسبة لك - تحت ضفط الوقت. لکن البطء يناسب 
كثيرًا تلك الكلمات الخالدة ل"إبراهام لينكولن". آما إن كانت الكلمات تنويعة 
لحشو مسف من a ASIE‏ فسيزيد هذا البطء من طول وقت الوقفة إلى حد بشع. 


حين تنتهى من القراءة عد للاتصال بواحد من جمهورك وانتظر حتى يعود 
ببصره إليك. فى إشارة إلى أنه أتم القراءة. وحين تتلاقى العیون, أخبر الجمهور 
بما عرضته لتوك بالقول: "تلك كانت كلمات من خطبة "ابراهام لینکولن'' الشهيرة 
فی " حي ۱ DUE‏ 

ثم تحرك باتجاه شخص أخرء وقل: "وهی لم تكن من أشهر الخطب فى التاریخ 
وحسب. بل كانت أيضا من أقصرها. فالنص الكامل للخطبة يحوى ۲۷۲ كلمة 
فقط١".‏ 


ولا كانت العبارة الأخيرة ليست موجودة على الشريعة, فان أى قيمة مضافة 
يجب أن تصدر منك أنت. فالسلوك الایجابی يؤدى إلى القبول الإيجابى. 


۰ الفصل الثانی عشر 
المخططات الرقمية والارتباطية 


للأرقام والجداول اعتبارات خاصة. ابدأ فى هذه الشرائح بالعنوان المضاف كما 
هی العادة. لکن فم بعد هذا بمساعدة جمهورك على فهم الشريحة من خلال 
تحديد المحاور الافقية والرأسية. فى الفصل الثانى شرحت مصفوفة الفاعلية التى 
فى الشكل ۲-۲ كما يلى: "قاعلية المضمون معروضة على المحور الرأسى من الأسفل 
إلى الاعلی, وفاعلية الإلقاء مبينة على الحور الأفقى من الأسفل إلى الأعلى". 


عليك أيضًا باستخدام تقنية التجوال اللفظى: "اللون الأزرق يشير إلى..." أو 
"واللون الأصفر يشير الی..." أو "العمود الأول یمثل..." أو "على الصف العلوی 


TETT m 


بمجرد أن توجه جمهورك إلى المخطط. يمكنك الانتقال إلى الحديث إلى الرسم 
أو الجدول بالتفصيل. 


لكى نوجز آليات الاتساق مع الرسوم والصور: دعنا نأخذ كل ما تعلمناه‌فی الفصلین 
الأخيرين ونمرضه فى صورة مقارنة شاملة على شاشة العرض المركبة؛ كما هو 


الرسوم والسرد TEN‏ 
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الشکل ۳۰ تدقق السرد 


palia "ne استخدم التجوال اللفظی فى‎ m كلمة‎ pn "NEC 
ثم قدم القيمة المضافة من خلال الاستشهاد بمواد داعمة ليست معروضة‎ «de pul 
على الشريحة, ثم اختم بالجملة الدوارة عائدا إلى النقطة باء أو موضع الفائدة‎ 
فيما تقول بالنسبة لجمهورك. وهی الآلية المؤثرة التى قرأت عنها فى الفصل‎ 

السادس. ثم استمر كذلك مع كل شريحة. 


قارن بين ذلك وبين طريقة: "والان. أود أن ..." التبوعة بالقراءة الحرفية 
للشريحة. بدلا من تلك الطريقة النمليدية. قم بتطوير إيقاع سرد متدفق. اجمع 
البصرى. مع الرسوم التى ستعرضها فى كل متكامل. یسر المرض لجمهورك. 
وسيتبع الجمهور خطاك. 


۲ الفصل الثانی عشر 
الثل ثبه النى لا تتفصل maai Y y‏ 
فى هذه الثلائية بیان موجز نهارات الإلقاء الرئيسية. وستجد تطبیقاتها فى 


الفصلین الختامپین من هذا الکتاب والذی يصنع مع کتابی السابقین Presenting‏ 
In the Line of Fire y to Win‏ نلائية منهج العرض الناجح. 


وهناك نقطتان فى غاية الأهمية تقعان فی الذروة من نهج هذه الكتب الثلاثة 
- كما هما فى كل عرض أو خطبة تلقيها. الأولى هى أن كل هذه المفاهيم لابد من 
القيام بها جميعا فى أن واحد دون فصل. فكل عنصر يمكن أن يؤثر فى البقية. 
وبالتالی فی مصير عرضك بکامله. والشی أنه: 


5 : 5 = بل‎ a : 7ر‎ - nom I ۰ 

* يمكنك ان تضع محتوی مقنما للعرض ٹم يهوى به برنامج العرض فيما يعرف 
بموت الباور بوینت. 

۰ يمكنك أن تضع محتوی Laide‏ وتوضحه بمجموعة رسوم مبهرة. وینهار 
إلقاؤك بفعل هاجس الکر أو الفر. 

* يمكنك وضع محتوی ممنع. توضحه برسوم مبهرة. وتعرضه باتزان وئمه. 
لکن تنوء بك aas‏ المرض التى تعترض جمهورك وتشتته. 

* بمكنك وضع محتوی مقنم. توضحه بمجموعة رسوم مبهرة. وتعرضه باتران 
وئقة وفی بيئة عرض نموذ جية کالقائك بمسرح حديث من الفثة الاولی . 
وتبهر جمهورك فیستمم اليك فى انصات کامل طوال المرض. 

los عن تلك الاسئلة على نحو‎ ORAT لکن اذا قتحت محالا للاسئلة:‎ e 
اتقائی. أو مجادل. فان کل شىء سار فى السابق على مايرام. سوف ینقلب‎ 
بأثر عكسى.‎ 


فتعامل مع كل عامل من هذه العوامل بشكل شامل عميق. 
النقطة الثانية هى أن منهج العرض الناجح فى تناول كل من العوامل الحساسة 


السابقة. حين يقارن بالمناهج المستقرة. يعد مربكا. وفى هذه الأيام. تقدم العروض 
على الهيئة التالية: 


الرسوم والسرد ver‏ 


o‏ المضمون/الرسوم: تلحق مضامين العروض بعرض مشوش متسرع لشرائح 
الباوربوینت. laala‏ بين وظيفتين مختلفتين. فبجانب وظيفتها الایضاحية, 
تعجل الشرائع من أداء التحدث, فيدع شيئًا خلفه. ويضع أشياء قبل أوانها. 
أن عملية إعداد المروض فى هذه الحالة تعامل على هذا النحو: يفوض قیها 
آخرون. ثم توكل لأصحابها من ذوى الإلقاء المتسرع المندفع. 

٭ مهارات الإلقاء: يتسبب تدفق الأدرينالين فى اندفاع مقدمى العروض 
والمتحدثين أكثر للقیام بأداء تمثيلى. وللهروب من الضفط. يستدير هؤلاء 
المتوترون بظهورهم تجاه جمهورهم خلال العرض ويأخذون فى القراءة 


الحرفية للشرائح. ۱ 
٠‏ محيط المرض: تترك ترتیبات القاعة لطاقم الخدمة أو الندل هذا إن تم 
التعامل مع هذه الترتييات ola Y‏ 


e‏ الأسئلة والاجوية: یوصی ممد مو العروضص ala YL‏ عن الأسئلة yal‏ یریدوں 
الإجابة عنها وألا يجيبوا عن الأسئلة التى لايريدون الإجابة عنها. 


هل يبدو ذلك مألوفا Gull‏ 


فى الفصل التالی. سنعرص دراسة حالة شارحة توضع لك كيفية التعامل مع 
كل هذه الساصر على نحو قمال. 
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هرم العروض القویه 


التصورات الواردة بالفصل السابق تحتوی على عناصر خمسة رئيسية توجد فی 
كل عرض أو خطبة. ويمكن عرضها كطبقات هرم. كما هو موضح بالشكل رقم 
SOY‏ 





٦‏ الفصل الثالث عشر 


الشكل ۱-٣۳‏ العناصر الخمسة الرئيسية n‏ عرص 


فاعدة الهرم. LS‏ هى فى كل عرض. نتمثل فى المضمون الصلب الدی یتم 
توضيحه من خلال الرسوم التى تعرض على شرائح العرض, بدورها. ola‏ كل 
هذه العناصر يتم تقديمها من خلال لفة جسد المتحدث وصوته؛ وبدعم من ادوات 
الإلقاء المعروفة فى هذه الحرفة. والعرض بكامله يكون معرضا لفحص وتدقيق 
أسئلة الجماهير. والتى ينبفى أن يتعامل معها المحاضر بثقة تامة ومصداقية 
كاملة. 


ولكى نوضح جميع هذه العناصر الخمسة. دعونا نتناول نموذجا وقع قبل عقد 
ونصف فى برنامج على الهواء مع لارى کینج. قمی حلقة التاسع من نوقمبر ۱۹۹۳ 
قام "آل جور" الذى كان نائب الرئيس حينها بمناظرة "روس بیروت" حول اتفاقية 
التجارة الحرة لامريكا الشمالية. وقد حللت تلك المناظرة بشكل موسع فى كتابى 
In the Line of Fire‏ لأوضح كيفية الامتناع عن الإجابة على الأسئلة كما فعل 
"بیروت" كمثال بين على التصرف السلبى. 


إن تصرف "بیروت" خلال المناظرة قدم أيضًا نموذجا لعدم التعامل مع کل 
المناصر الأخرى للمرض أو الخطبة - أو الهرم بكامله. على العکس من ذلك؛ 
والأكثر أهمية. كان تصرف "آل جور" الإيجابى فى ذات الواجهة بیانا للطريقة 
السليمة فى التعامل مع كل من هذه العناصر الرئيسية. 


والاجزاء التالية من المناظرة. نشرح diilo Js‏ من طيقات الهرم. las‏ من 
القأعدة. 


هرم العروض القويةه ۲۷ 
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خلال الکلمة الافتتاحية, قال y‏ 





لقد قلنا منذ البداية إننا أردنا تضمین الاتفاق الرئیسی, وهو ما توصلنا إليه» مع 
هذه Yl‏ تفاقات الفرعية . 





قلنا. إنناء آردنا: هكذا بدأ "جور" بضمیر الجمع تماما كما بدأ الدستور 
الأمریکی: "نحن الشمب..." إن ضمير الجمع يجمع بين ضمير التکلم الذاتی 
وضمير المخاطب المقنع فى ضمير متكلم يأتى بفائدة متساوية على الطرفين. كان 
"جور" يتحدث نياية عن إدارة "كلينتون". لكنه باستخدام ضمير الجمم. ضم إليه 
جموع الناخبين - والجمهور. ذلك هوتأبيد الجمهور. 





والب فى الأهمية الشديدة لهذه الاتفاقية یتجلی فى قصة لواحد م أصدقائى 
ff‏ 


5 واسمه " جوردول وو لے‎ (das e el الدی‎ cre Al 





«La‏ وی٣۶۳‏ دليلا WC‏ ید عنم فضيتة . ان احدی أكثر الطرق قاعلية 
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۸ الفصل الثالث عشر 


فى التواصل مع الجمهور أن تبث رسالتك فى اطار انسانی؛ فهذا يثير تعاطف 
الجمهور على الفور. 


.یعیش فی " الوود" بولاية " تینس ی" »مع زوجته»" س و" وابنه " راند ی" يعمل 

"تومسون" فى صناعة الاطارات. وهو عضو بانحاد عمال الصناعات الطاطية 

وهو مؤيد للاتفاقیة ذلك أنه أحذ وقنا للتفكير فى آثارها على عمله وعائلته. 

Li}‏ ننتج أفضل إطارات فی العالم» لكننا بد صعوبة فى بيعها فی ا كيك 

لأنهم يفرضون رسوما جمركية تصل إلى عشرين بالائة. والآن حين بصنعون هم 

الإطارات ویائون لبيعها فى الولايات ا متحدة: تكون الضريبة على ا جدود صفرًا. 

فالعلاقة إذن أحادية الاتجاہ. واتفاقية التجارة ا حرة تغير هذا الوضم. 

عبارة "الاتفاقية تفير ذلك الوضم" تعد ختامًا ga‏ يدعم موقف "جور" فى تأبيد 
الاتفاقية. وتلك هی رسالة "جور" الاساسية. أو النقطة باء - الجملة الدوارة. 


استفل "جور" الفرصة بعد ذلك لتقدیم جملة دوارة أخرى من خلال اعطاء 


الجمهور سببا لدعم الاتفاقية. 


عبارة "انها تسس لعلاقة عادلة للکل" تعنی أن اتفاقية التجارة الحرة تفيد 
الکل. وفى هذا نفع للجمهور. أو بيان لوضم النفعة للجمهور فیما یقول. وفی هذا 
فوز بتأبيد الجمهور مرة أخرى. 


لد كانت الكلمة الافتتاحية ل جور" جامعة. شارحة. ناقعة. وبالتالی مؤثرة. 
والان. دعونا نلق نظرة على الفقرة الافتتاحية ل "روس بيروت". 


شرم العروض القوية TEA‏ 


هدفى بسيط جذا .نا أنظر بسنوات عديدة من ا خبرة فى برنامج النشأت الصناعية 


استخدام ضمير الفرد فى كلمتى "هدفی" و"أنا أنظر": بالنسبة لرجل معروف 
بفروره وعجبه. أكدت السمعة السلبية. لاحظ عدد المرات التى استخدم فیها ضمير 
المتكلم المفرد فى كلمته الاقتتاحیة. 


...وإليكم ما أراه. إن لدينا خبرة كبيرة فى الكسيك. ولطالا اتهمت باننی أنظر 
للخلف . وهذا صحیح! UO‏ أنظر إلى ا خلف فى ا حقيقة! وإليكم ما أراه بعد 
سنوات عديدة من النظر. إن حياة العمال با مكسيك ‏ مستوى ال معيشة والأجور 
قد انخفض ولم يرتفع. فبعد سنوات عديدة من وجود الشركات الأمريكية فى 
الکيك, ad‏ أن هذه هی حال العمال الذين يعيشون حول أى منشأة أمريكية 


جا۔ با۔٥‏ . 


وعندها حمل "بيروت" صورة فوتوغرافية لنطقة "تیجوانا" فی المكسيك. 
وفال: 


والآن تأمل لو أنك تملك شركة أمريكية كيرة» وذهبت إلى هناك لترى pall‏ 
ا حدید فوجدت العشوائیات وقد طوقته من کل جانب؛ فیکون رد فعلك» "ما 
الذى دفعك لبناء مصنع وسط هذه العشوائیات؟ . 


لد ختم "بیروت کلمته الافتتاحية بعبارة فصل وازدراء ونحقیر. فلا مکان 
هنا لتأييد الجمهور. 


والان. دعونا ننتقل إلى العنصر المهم التالى من الهرم: 


الرسوم 


فى جزء لاحق من النقاش. حمل "جور" بطاقة رسم. تلك المعروضة فی لقطة 
الفيديو ٠-١١‏ . وقد احتوت البطافة على عنوان واحد . وتاريخين. ورقمين. وقاتمین 
بيانيين: قائم الأرباح باللون الذهبی, والخسائر باللون الأحمر. لقد اتبع مخططه 
القاعدة البسيطة القائلة: القليل أفضل من الكثير. فالقلیل من الرسوم يحدث 
التأثير الاکبر. والرسوم الأقل تكون أكثر سهولة فى استيعابها من قبل الجمهور. إن 
مبدا إيجاز الرسوم یوافق مبدأ تأييد الجمهور. 
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dina)‏ المید یو ١۱۔۱‏ بطافة الرسم البیانی jn J‏ جود" 


بعد كالاكة عقر عناما سن SU‏ كاف Ill‏ عو ''سائزڈ أكاديمية 
لالفته مع العرض الفعال للصور. o yl gua | Woes‏ العملی. وبالخصوص فی قترنی 
عمله o ls‏ رئيس ٠‏ كان من بحن اهتماماته الرئيسية مسألة الا Lin‏ س الحر اری. 
وقد Jan ala‏ عرض بالشرائح حول الموضوع وفام بإلقائه مرات عديدة حول 
العالم. وفى عام ۲۰۰۰ صنع فيلمًا بعرض الشرائح. واسماه الحقيقة المزعجة. وقد 


هرم المروض «gall,‏ ۲۵۱ 


jla‏ الفيلم بالأوسكار. وحقق الكتاب المأخوذ عن الفيلم أفضل البیعات, وفاز عن 
هذا الوضوع بجائزة "نويل" فى عام ۰۲۰۰۷ لا بأس بتلك الفنائم على موضوع بدأ 


وفى المقايل. انظر للرسم البيانى ل' بيروت” . المعروض فی لقطة الفیدیو Y7WY‏ 
وفى هذا الرسم نرى النقيض الكامل للمبدأ السابق: فقد اتبع الكثرة غير الفعالة. 
الكثرة المربكة. الإرباك الذى يجعل من الصعب على الجمهور استیماب ما فى 
الرسم. هذا الإرباك الذى يجبر الجمهور على محاولة تفسير الرسم. وحين تنشغل 
أعين الجمهور يتوقفون عن الإنصات للمتحدث. 


55 aree کنا‎ "Exports" to Mexico 





لقطة الفيديو ۱۲-۱۳ الرسم الایضاحی ل "روس بيروت" 


خلال حديث "جور" عن رسمه. تحولت الصورة التليفزيونية لأخذ مقطع واسع 
للرجلين. وضح على الفور الفارق بين التعبیر البدنى لرسالة كل من الرجلين. وهو 
الطابق التالى من الهرم. 


۲ الفصل الثالث عشر 
da)‏ الحسد 
فى لقطة الفیدیو ۰۳-۱۳ سترى راس "بیروت" Mike‏ للامام. ملامح وجهه عابسة 


وسترى دراعيه مشبكتين حول جسده. وفى العرض المتحرك للفيديو نجده ینقر 
الطاو له ¿y Sal ral‏ ]4 أظهر كلا من مظاهر الكر والفر. 
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laa‏ الفیدیو ۳-۱۳ aal‏ الحسد لدی "ال جور و روس بيروت" 


على النقیض من ذلك. جلس "آل جور" منتصبا. ملامحه معبرة. یبقی على 
اتصال بصری ثابت مع لاری" . وبینما كان یتحدث مع "كنج" مد ذراعیه وفتح 
راحته. كما فی وضعية الصاقحه؛ وهو الوضع المثالى للتواصل البصری وبسط 
اليد الدی یخلق التواصل. ولا كان "جور" یمیل للأمام کان 435 منخفضا أيضا. 
وبالطبع حين كان ذقن جور ینخفض كان لاری پنخفض بذقنه أيضا. كان الضیف 
يمثل الجمهور: وحین كان لاری یومی برأسه. كان الجمهور alal‏ التلیفزیون یومی 


هرم المروض القوية ۲۵۳ 


فى جزء لاحق من النقاش ظهر عنصر آخر من لفة الجسد. وفى هذا الجزء. 
وجه جور اتهاما الى بيروت بكتمان المعلومات. 


Yai‏ يريد أن يعلن على اللا حجم ا مال الذى ينفقه. وحجم ا مال الذى تلقاه 
للاعایة Lo‏ معاهدة عر ير التجارة. 


تظهر ردة فمل "بیروت" ازاء اتهام "جور" له على alaz)‏ الفیدیو ۰4-۱۳ كانت 
يداه وذراعاه فى وضع دقاعی مفطیا جسده. يده الیسری. ( الواضعة فى الصورة) 
تقبض بشدءة على قلمین. كما لو كان یعدہ لیستخدمه کسلاح - كما لو كان پرسل 
رسالة صامتة تقول: "سأقتلم عينيك "Mago‏ 
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لقطة الفیدیو 1۰۱۳ ردة Jab‏ "روس بيروت" على اتهام "ال جور" 


والآن لننتقل للطبقة قبل الأخيرة من الهرم. وهی أحد موضوعات الفصل 


1 الفصل اتثالك عر 

أدوات الصنعة 

عد إلى alil‏ الفيديو ۲-۱۳ لتلاحظ أن بطاقة الرسوم التى كانت Mya Y‏ 
متموضعة على يساره. وهو الجانب المناسب للعرض: لان الجمهور الفربى يقرأ من 
اليسار لليمين. والآن انظر لقطة الفيديو ۵-۱۳ وسترى أن بطاقة "بیروت" كانت 
على يمينه. وهو الجانب غير المرغوب للجمهور لانه يرغم الجمهور على التراءة 


الفكسية. 
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Alas)‏ المید‌یو ۳ - 8 بطافة الرسم الخاصه تر قسن بیروت'' وهی موضوعة عن 

مواضع الرسوم على هذا النحو لم تكن مصادفة. والدلیل یظهر فى القطع 
التالى من الفیدیو, المأخوذ من بداية البرنامج. حين أعلن "لاری کینج" قواعد 
Ne‏ 


Yoo dagal! شرم العروض‎ 


لكى نحدد مكان جلوس کل من الضيفين» أجرينا قرعة فى وفت لاحق الیوم. 
وقد فاز نائب الرئیس, واختار جلوس فى القعد up VI‏ 


لقد اختار نائب الرئيس المقعد المناسب. فأصبح رسمه الذى. كان موجزا. أسهل 
فى فراءته بالنسبة لجمهوره. 


والان. لنتقدم فى هذا النقاش لنعرض الطبقة العليا من الهرم. 
الأسئلة والاجابات 


فى هذا القطع من النقاش,: شن "ديروت" هجومه مرة أخرى ضد المكسيك. 


cm‏ أيها الناس» إن نهر "ريو جراند" هو النهر الأكثر تلوثا فى نصف الكرة 
— 


فسأل ''لاری كينع : 
لکن هذا لا علاقة له بعاهدة التجارة ا حرة» أليس کذلك ؟ 
فتدخل > 


يهم ؛ ودعنى أجب عن dia‏ إن استطت» هل مكن ... 


فتجاهل "بيروت" "جور" ۱ 


٦‏ الفصل الثالث عشر 


لارى» لاری؛ هذا بعد سنوات عديدة من ذهان الشركات الأمريكية A‏ 


فاجاب "لارى کینج": 
لكن بالامكان أن يفعلوا ذلك من دون معاهدة التجارة. 


"apa قأجاب‎ 


لکن بامکاننا ایقاف هذا دون معاهدة التجارة ا حرة Le,‏ ایقاف ذلك ¿salas‏ 


كيف توقف هذا من دون معاهدة؟ 


بفضب استدار ''بیروت'' لیواحه ya‏ 


تم فقط ب.... قم بقطع هدا. Jarl‏ على ترير بعض القوانين البسيطة إزاء ذلك 2 


وفى براءة aab‏ سأل "جور" "بیروت": 


هرم المروض القویة ۲۵۷ 
هل غرر بعض القوانين البسيطة فى ا مكسيك ؟ 
فهز "بیروت" راسه. نم خفضه کٹور يوشك على الانتضاض, وقال: 
کلا . 
paola‏ "جور" على سژاله. بهدوء. لکن بثبات. 
كيف LESS‏ فعل هذا دون العاهده؟ 


فرد ''بیروت'' غاضیا: 


"أمطنى عقلك ! aal‏ خاطب "بیروت" نائب رئيس الولایات التحدة وكأنه ساع 
فى مکتبه. وفى القابل, رد نائب الرئیس بابتسامة عريضة. ۱ 


الشاهد ¿Lia‏ وما ذ کرته فی «In the Line of Fire oS‏ أن الفضب لیس 
بالرد الناسب على الاسئلة الصعبة؛ بل الاتزان ورباطة الجأش. إن هذا الدرس 
الهم ینطبق على کل الاسئلة الصعبة التی توجه فى کل مواقف التواصل؛ لیس 
فى الجادلات السياسية فحسب. بل فى حوارات الاعمال» والحوارات العامة: 
و الاجتماعية. والثنائية. 


وبهذ! الهدوء ورباطة الجاش, رد "جور" على "بیروت": 


۸ الفصل الثالث عشر 
نعم؛ کل ی آذان صاغية . لم اسمع الا,جابة» لکن تابع. 
فرد "بيروت" غاضبًا مرة أخرى: 


هذا لأنك لم تتوقف قط عن ا حديث . 


حسسن » نا T‏ 
وللمرة الثالثة. كرر "جور" سواله بهدوء: 


قف 7" [La‏ من دول العاهدة؟ 


لم Lage‏ "بیروت"؛ ورد فى غضب: 
حسن, هل ستنصت؟ وطن نفسك على ذلك . 


"وطن "uan‏ عبارة إهانة آخری من "بيروت". 


النظرة البادية على وجه "آل جور" فى لقطة الفیدیو ۱-۱۳ تظهر اتزانه فى 
مواجهة غضب ‏ بیروت . 


هرم العروض الذویة 4ن؟ 
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لقطة الفیدیو 1-۱۳ ردة Jaa‏ "آل جور" تجاه غضب "بیروت" 


اثر السلوك السلبى ل۔''روس بيروت" على قبول الجمهور كان جليا فى استطلاء 
الرأى الذى أجرته بزنس ويك قبل وبعد يوم المناظرة. وتظهر نتائجه فى الشكل 


NY 


¿QN 





۸ نوشمبر ۰ توفمیر 


الشكل ۲۰۱۳ نتانج استطلا ع sil‏ حول اتفافية تحریر التجارة. عام ۲۹۹۱ 


TA.‏ الفصل الثالث عشر 


خلال اليومين اللذين فصلا بين الاستطلاعين لم يكن هناك من عامل أو حدث 
يؤثر على مسألة المعاهدة سوى تلك المناظرة التلفزة. لقد شاهد برنامج SA"‏ 
کینج" فی تلك الليلة آحد عشر مليون شخص. وقد حقق أعلى البرامج التی تبث 
مشاهدة حتى ذلك الوقت (وقد ظل فى هذه المرتبة طيلة ۳۱ سنة. حتى تحول 
برنامج "مونداى نايت فوتبول" من البث الإذاعى إلى التلفازى). وبعد شهرين من 
المناظرة. yal‏ الكونجرس مماهدة التجارة. ومن الواضح أن elal‏ "روس بيروت" 
السلبى كان السبب فى انحياز كثير من المترددين ضد موقفه. 


إن مناظرة تحرير التجارة توفر لنا موجزا لكل العناصر الأساسية فى هذه 
الكتاب. فمنهج العرض الناجح يمكن النظر اليه باعتباره نظام تشفيل. وكما 
يتحكم برنامج الويندوز فى تشفيل تطبیقات برامجية متعددة. قان هرم العرض 
الناجح يتحكم ويربط بين كل عناصر التواصل الرئيسية. 


٭ الضمون. رتب مضمون عرضك بحيث يكون مرکزا . وفى الصميم. ويتدفق 
بشكل منطقى. فلکل موضوع هدف واضح. یوضع كدعوة للفعل, أو النقطة 
PI"‏ نفع للجمهور المخاطب؛ إن لم يكن منافع متعددة. وبمجرد أن pa‏ 
نص موضوعك فم بتکراره. 

٭ الرسوم الإيضاحية. أنت تمثل بؤرة التركيز فى عرضك: والرسوم ليست إلا 
دعما لك. فصمم رسومك وفق مبدأ "أقله أبركه". واعرض هذه الرسوم 
بآلية تحريك تساعدك على بيان موضوعك. وكن مدركا لطريقة إدراك 
جمهورك للصور التى تمرضها وفق استجابتهم الظرفية (فى الثقافة الغربية 
تقرأ النصوص من اليسار إلى اليمين) ووفق استجابتهم العصبية ( تستجيب 
المین انمكاسيا بالنظر إلى الصور الجديدة). 

e‏ مهارات الإلقاء. ما تقوله يتأثر بطريقة وتوقيت قولك. فقدم موضوعك فی 
عبارات بواقع واحدة لكل واحد من جمهورك. بحيث نتم فوس كل عبارة 
مصحوبا باتصال بصرى وبسط للید؛ هما ينتج فى النهاية تجسيدا معبرًا 
لا تقول. تحدث للمیون فقط. استخدم الطريقة الذهنية فی الإلقاء کی 
تتفاعل مع جمهورك بقراءة رد الفعل وتكون مستمد! لتعدیل الخطاب. 


هرم العروض القوية ۲٦٢‏ 


e‏ أدوات الصنعة. اختر وضعية تظهر فیها مع أدوات عرضك بحيث يسهل على 
الجمهور رؤيتك ورؤية الرسوم. يسر الأمر على جمهورك حتى يسهل عليك 
أمرك. 

e‏ الوقفة. كل هذه العناصر الحيوية تدور فى فلك نوأة مركزية موحدة. كما 
بظهر فى الشكل ۳-۱۳. 


المصمون 


الرسوم 





halati‏ البصری/الصونی 


الشكل :۲۰۱٢‏ عناصر المرض الناجح 


الشاهد من هذا كله هو أن العرض لا يتمثل فی الشاشة فقط. أو فى المتحدث 
فقط, أو فى الجمهور فقط. المرض الناجح يجمع بین كل هذه العناصر الحيوية فى 
کیان حى ينفير فى كل مرة نقدم فيها عرضا. 
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. هو طريق القوة بين الناس فى كل مكان‎ eel ان السلوك الذى يحوز‎ ٠ 
M ایض‎ de a "ولف‎ 


اليوم الأول فى العمل 


اثر تخرجى فى جامعة ستانفورد بدرجة الماجستير فى الخطابة, Lol pally‏ والتلفاز. 
عملت كمدرس مساعد للخطابة بمدرسة "باروش" فى كلية نيويورك. وكان أول 
تكليف لى هو تدريس منهج الخطابة التأسيسى للمبتدئين. وفى أول یوم . كان أول 
سؤال وجه لی هو السؤال الأكثر شیوعا فى كل حياتى المهنية كمدرب تقديم عروض. 
ففی بداية الدرس قامت شابة متوترة وسألت: "ما الذى يجب le‏ أن أفعله بيدى 
أثناء الحديث؟". 


لم تكن حركة الأيدى جزءًا من المنهج فى "ستانفورد"بل إن دراسات تخرجى 
كانت عن "آرسطو". "سقراط". و"سیسرو". ولم تكن عن الإشارات. وقلت 
لنفسی: Y «og!‏ يحب " أبدو اح ut‏ اول يوم لى بالعمل!''. 


وخلال بحثى السمور عن إجابة داخل قواعد بیاناتی. أخذت عینی, إثر اندفاع 


Yur 


4 الفصل الرابع عشر 


الأدرينالين. ببحث حثيث فى أرجاء القاعة بحثا عن مخرج. وفجاة. توقفت عند 
قلمى الموضوع على مكتبى. فقلت. مدعيا الحكمة اليقينية: "الخطيب عالم. 
استخدمى أداة المالم؛ استخدمى القلم. أمسكى قلمك لترکیز طاقاتك. ذاك هو 
الوضع المنطقى ليديك . 


بدا أن الحل المرتجل gall‏ أدليت به أحدث أثره الفوری على عصبية الفتاة. 
مندفعا بثقتى فى أننى قدمت کشفا عظيما سيكون علامة فارقة فى حوليات 
الخطابة: وبأننى سأتوج باعتباری آرسطو القرن الحادى والعشرين: تابعت فی وصف 
هذا الدواء للطلبة الآخرين طوال الفصلين الدراسيين التاليين. وكدعم لنصيحتى. 
جملت من نفسى قدوة. فداومت على الامساك بالقلم طوال محاضراتى. لم EV‏ 
بالقول. بل فعلت ما فلته بنفسی. ويسمى المتخصصون بعلم النفس السلوكى هذا 
بالتعزيز ا مزدوج. 


بعد عام. وضعت منهجا دراسيا جدید! لصف الخطابة وفى المنزل جعلت 
اتدرب عليه امام المرأة. ما رأيته جعلنى ادرك أن الحل العبقرى الذى قدمته خلق 
صورة لرجل pali‏ سلاخاء ويقبض یدہ: ويواري Jiul‏ بطنه طول الوقت. لقد 
كررت هذا المسلك السلبی طوال عام ومعززا إياه بالدفاع عنه. حتى أصبح bale‏ 
مترسخة. أدركت أن ¿de‏ کسرها. وكان ذلك مثل نزع شريط لاصق عن جلدى. 
لکننی نجحت. تعلمت كيف أتخلص من عادة تفطية الجسد وکیف أبسط يدى. أنت 
أيضا يمكنك تعلم ذلك. أنت أيضا يمكنك تفيير سلوكك وتحقيق النتائج الإيجابية 
امام جمهورك. 


> مر 

wui تقاله‎ 

اول نماذج الخطباء فى هذا الكتاب كان "رونالد ریجان". التواصل الأعظم. 
وصفاته الرفیعة فى الخطابة تستحق اعادة ذکرها هنا لتکون نموذ جا نحتدی به 
أنت وکل شخص یطمح إلى الوقوف alal‏ أى جمهور ویکسبه إليه. إن سنوات عمل 
ریجان الثمانی کمقدم د"جنرال الیکترلك ثییتر". كانت البذرة التی أينعت منها 


الخناه - عود علی بده T0‏ 


مهاراته الرائعة فى الالقاء. وهی ذات البذرة التی يمتلكها كل انسان يحادث انسانا 


اش 


cal‏ و 1۹۹ من مقدمی العروض والمتحدثين الذين قابلتهم ليسوا ممثلين 
أو مؤدين لأدوار. ولو أنك عاملت لحظات الحقيقة التى تواجه فيها جمهورك 
باعتبارها عرضا أو دورا تؤديه. فلا شك أنك سوف تفشل. لكنك إن عاملت تلك 
اللحظات المهمة على أنها حوارات فردية مع آفراد جمهورك. فإنك تفعل ما اعتدت 
«das‏ بشكل طبيعى وفعال. 


هذا التحول فى منهجك. الى جانب تحول آخر من التفكير بذاتك للتفكير 
بالشخص الذى تحاوره يمثلان معا pag‏ الطريقة ass‏ الدذهنية 0.LA . ela) SU‏ التحولاات 
ستثير تعاطف جمهورك على نحو تلقائی. وبالتالى. حين ua‏ قبول الجمهور 


الایجابی. سين حسزر حوقك من الحديث للعامة >¡ تصل ألى م منطمة الارتياح. 
فیکون كمظلة حملتها الریاح بعیدا. 
"جوی موجلیا" الذى ورد ذكره بالفصل السایع. یستحق اعادة دکره هنا 


لتصوراته عن عملية التعلم. ویصف هود لك بقوله: " السر فی تفعیل التفییر یکمن 
فی... أن عدم الارتياح هو الثمن الذى تدفعه لتحقيق نتائج جديدة". 


الثمن الذى ستدفعه کی تحقق نتائج جديدة هو الشمور بعدم الارتياح فى 
a‏ 
٠‏ الوقفة. 


. وسط الید‎ e 


وقد جربت هدا الشعور بلا شك فى كل من هاتين المحطتين. وذلك بفعل الفطرة 
وبفعل التنشئة. فلأننى من أبناء "نيويورك". فقد نشأت على الاعتقاد بأن التوقف 
هو deuil‏ من الاستسلام؛ وبطبیعتی البشرية, أنا مفطور على اتخاذ مواضع الجنين 


٦‏ الفصل الرابع عشر 


بيدى وذراعى. لكنى تفيرت؛ تفيرت لأننى فهمت قوة التواصل الشخصى. وأهمية 
القيام به على النحو الأمثل. أنت أيضاء يمكنك أن تتفير. 


الثناء الا عظم 


فى الفصل السابق, أشرت إلى أن کل عناصر الهرم تنطبق على أى عرض ستقدمه 
أو أى خطبة ستلقيها. ودعنى أفصل فى هذه الملاحظة بشىء من التفاخر. اسمح 
۴ نا أشاركك ذكرى أعظم شاء تلقيته عبر عقدين من العمل كمدرب القاء. 
وقد تلقيتها من "سیندی بیرجدورف" المدير التنفيذى السابق ل"سانديسك 
كوربوراشنن". وهی الآن أكبر مورد لمنتجات تخرين الذاكرة المؤقتة. فى عام ۰۱۹۹۵ 
كانت "سیندی" و"إلى هرارى”"' المدير التنفیذی ومؤسس الشركة, كانا قد أتما للتو 
الإعداد للعرض العلنى للشركة فى آخر يوم من aa, jd‏ أيام alala‏ قضياها فی تلقى 
برنامج المرض الناجع. وبينما كنا ننهی جلستنا. التفتت "سیندی" نحوى. وقالت: 
"هذا شىء يتجاوز مسألة الإلقاء. أليس كذلك؟ إنه يتعلق بالتواصل فی أى موقف 
ويصح فى أى موضع". 


أرجو أن تكون كلمات "سیندی" ذات مفزى لك أنت أيضا. فإن أى تواصل تقوم 
به - سواء كان فى اجتماع. أو مقابلة شخصية. أو موتمر. أو منافشة. أو حوار 
تنائی, وسواء كان ذلك فى إطار عملى أو اجتماعى أو سياسى - فإنه يحتوى على 
ذات العناصر الرئيسية والديناميات التى تكون فى العرض أو الخطبة. إنها فقط 
تفاوت بدرجات طفيفة جدًا. إذا أردت عرصًا ناجحًا عليك أن ترتب لكل العناصر 
والحرکات التی توجد ch‏ حوار ثنائى. إذا آردت قبولا ایجابیا: عليك تقديم السلوك 
الإيجابى. 


فالسلوك الذى يحوز إعجابا هو طريق القوة بين الناس جميفا . 


a f Š 
أتمنى لك حظا سعيدا.‎ 





شکر وتقدير 


if 


بينجى روسن . هو زميل دراسة فى ستنافورد. حيث كان يدرس الهندسة 
الكهربية. حين كنت ادرس انا ارسطو واسكيلس فى فسم الخطابة والدراما. وبعد 
ما يقارب من ثلاثين سنةء رأى بین“ الفرصة فى مزج هذين الفرعين من العلوم 
فى الجنة الفناء التى أنبت بذرها فى الحديقة الخلفية بجامعة ستانفورد. أووادى 
السيلكون. لقد كان إلهام وحماس بين هو الذى منح الفرصة لظهور مؤسسة 
Power Presentations‏ وكذلك لبرامج تدريب العملاء على مدار عشرين سنة 
وهى البرامج التى أسست لموضوع هذا الكتاب. 


أول المقدمات التی عرضها بين" كانت ل بیل دافیدو . الذى لم يناصر الشروع 
فى هذا النهج الجديد بل ناصر تجليه فى کتاب من خلال تقديمه ایای ل جيمس 
¿nus‏ صاحب لیفین-" جرینبرج ليترارى إجانسى . يرفض جيم" بشدة وصف 
فرید آلان التقلیدی للوکلاء. بأن كل كمية الصدق فى هوليوود یمکن حشرها فى 
سرة برغوث بل ویبقی بها مکان لأن تخب ثمانی حبات كمون وقلب أحد الوکلاء. " 
استطاع جیم بمساعدة كبيرة من قبل لیندسای |دجکومب . و بیث فیشر ": 
و کاری ایفانز . أن يزيد على تماون Jas‏ فقدمنی إلى ریتشارد نارامور + وهو 
الحرر الخاص ہی فى شركة جون ویلی أند سونز, الحدودة. 

تمکن ریتشارد ۰ بمساعدة تیفانی جروجلیو , ولوران فریستون ٠‏ و جانیس 
بورزندوسکی . من خلق رؤية مبتكرة لادة الکتاب التی تطورت عبر عقدین من 
الزمان. 

“جيمس کریستوفر ویلش قائدا. و نیکول نیرز مساعدا آراحانی وساعدانی 


فى مهمة تشفیل منهج المرض الناجح. كذلك كان کل منهما حاضرا فى کل خطوة 
من خطوات وضع هذا الکتاب: فالأب جيم" بحکمته فى عالم الأعمال ومبادثه 


vw 


۸ شكر وتقدير 


الشخصية القوية؛ و نيكول برسومها الباهرة. والتفذية الارتجاعية الفعالة. 
والمعرفة القانونية الواسمة, والكتابة التقنة, والتحكم بالمصادر. جينفر ترکوتی . 
التى انتقلت للبقاء Line‏ قامت ببحث مرجعى وترتيب لمقاطع الفيديو الارشيفية 
وقدمته لی لیکون تحت يدى حين بدأت الكتابة. بیرل تشینج" دجحت تماما فى 
خلافة جینفر ۰ ونادرا ما تخلفت (اللهم الا فى وقت الوجبات). سبق وجود 
جنیفر كل من سوزان E‏ و جینفر هايدون . و نانسی برایس . وکلهن 
ساهمن فى دعم البرنامج. ریتش هو ذلك الرجل الهادی خلف الکامیرا الرقمية 
وفى غرفة التحكم. تحدث كثيرا فى الكواليس مستخدما خلاياه المصبية العاكسة. 

سيكستس end‏ . آخر حبات هذه الجموعة. وصل فى وقته تماما ليسهم 
بمهاراته التقنية. والخطابية. وكذلك فى تصوير الفيديو. مع تقدیر مشترك من 
ديزى جليبسى. 


ترك بيل امرمان . عمله فى المحاماة لينخرط فى العمل بإنتاج الأغلام على 
نحو ناجم. لكنه استبقانى کموکل قانونى له, ولذا فقد وفر لی المشورة القانونية 


کین رابین من شركة فلكرم ميديا سيرفس جابت العالم كله لتأتى بنماذج 
لأفلام الفيديو التى تعزز المفاهيم التى أطرحها بالكتاب. لقد عمل كين بجوار 
براين فلورد . وكيل التراخيص فى شبكة سى إن إن. والذى أمدنا بأغلام الفيديو 
المرجعية. وقد acl‏ هذه الأفلام اد aag)‏ وبوب جونز . العاملان فى فیدیو 


ہیں بسان فرانسيسكو, وهی شركة انتاج رافية يديرها کیم E‏ 3 دیمید 


ويزمان . ديفيد لیس قريبى. لكنى أشرف بقرابته. 


بيل سالیسبری من مصرف مورجان ستانلی و چورج لی من جولدمان 
ساکس. LIS‏ هما الداعمين لی فی ما بخص رحلات العروض العلنية للش ر کات فى 
سوق ا مال, وقد أمدانى بنظرة عميقة لهذا النوع من العروض الذی يمثل الأهمية 
الکبری لاصحابه. 


۲٦۹ n, شكر‎ 


الدكتور جوی بيلانوف . والدکتور لجیمس سابری. والدكتور هيربرت 
دیدو . والیروفسور کریستوف ازبلوسکی . والدکتور "فرانك بیلروث . 
بالخصوص, هم من امدونی بالتاصیل العلمی لما افول. وادین لھما بالصحه 
الجيدة. و کثیر من المواقف الضاحکة. 


ميلفين فان E‏ وضح لی الفارق بين النافد والفنان. ومن ثم الفارق بين 
الفول والفعل. 


ومارسوا. ثم انطلقوا نحو مناصرة طريقة المرض الناجح ومن بين أبناء شركة 
سیسکو: بيتر ألكساندر ٠‏ جوی آمریاتو (هوالآن فى وفن سيستمز) .و لیندا 


آرسینالت .سوبوستروم + تویی بورتون ۰ > هیترجالیجوس ٠‏ کاری جورجس . 


جون جرودون . لورین هاسينهاتل . ES Sola‏ ۰ شارون هيوم ١‏ سیما 
uu‏ 1 
pags‏ انبار لاسراب l‏ هاردى لییسکومب e‏ کورنی مارسولیر ۰ کریستوفی 


میدفیر : محسن موازامى . إستيفان باب (هو الآن فى ماجيار تیلکوم). 
"راجیف رامزوامی ؛ جینفر روینسون - ماك آدمز . لیندا سیرجیدس . 
ورفيق عشائی المفضل. "کان تیرزجلو . ومن بين العاملین فى مایکروسوفت: 
| أورلاندو أيالا . jaje‏ بن مالك. راج بیانی. إليا بوخشتيان . كيمبرلى كاى 
باتلر ۰ مارك كروفت ۰ ویل‌فلاش ۰ ديبى فراى ويلسن . لیندا هضرمان ^ 
لين هيل . كيمبرلى إيشوى ٠‏ سارا جيمسون ٠‏ تيد كومارت . أرون لال . 
آندي لیز . باسكال مارتين . فينس میندالیو . ديف Casale‏ مايك 
ناش ٠‏ دورين Sob‏ شيرا ساجيف . بول يوسيفيل . ديف تومسون , 
کریس فاندنبرج . سارا ويليمز . لوری ویهلر . وسايمون ویتس . وقد ساند 


"جيم لی فالی ‏ بقوة هذه التقنیات فى سیسکو y‏ مایکروسوفت. 


ومن خریجی. اثنان. کلاهما یدعی جون. وقد استحقا ذکرا خاصا. جون 
برومبرج . الذی كان alae‏ فى التصویر التلفزیونی. سببا فی أن تبقی يده الثابتة 
( غالب الوقت) على العدسة بدءا من تلك التی الکامیرات الرقمية. الى کامیرات 


شرائط ال A‏ ملیمتر. إلى کامیرات البيتا الرفمية. إلى الدى فى دی إلى اليو تيوب 
إلى التصوير الانسيابى. جون الآخر. هو جون لازورس. وهو النتج السابق فی 
تليفزيون نيويورك cally‏ انتقل إلى سیاتل للعمل فى مایکروسوفت. وقد دعانی 
للعمل مع مدراء مايكروسوفت فى عام me‏ وهو عمل ظللت فى الاضطلاع به 

حتى اليوم. لكنى ممتن بالخصوص إلى جون" . الذى تحدى الصعوبات فى تلك 
المرحلة المبكرة من a‏ برنامجى. وتحدى جون هوما أظهر للوجود مسألة مفارقة 
منطقة الارتياح: Le‏ يشمرك بالارتياح لایبدو مریحا: وما لا پشمرك بالارتیاح؛ يبدو 


oe 


Li‏ ممتن كذلك لمن سمح لى بمناقشة عملى مع ona‏ ويل de‏ آولیفر 
فونتانا . و ماريا ماكاب من شركة مايكروسوفت؛ و جيف رايك ٠‏ الذی كان 
فى مایکروسوفت. والآن فى موسسة بيل أند ميلندا جيتس ؛ و ستيف جولدمان" 
من أيسيلون سيستمز ؛ و جوی موجليا "من آمریترید ؛ والدکتور لورانس 
ستینمان . الذى يعمل فى بایهیل ثیرابیوتکس وفی جامعة ستانفورد ؛و لیزلی 
کالبیرستون من شركة انتل, و کاثرین کروثهول ‏ من آنیماس, و إيرك تاردیف" 
الذی يعمل الآن فی مورجان ستانلی . و سیندی بیرجدورف التی كانت تعمل 
فى سانديسك کوربوراشن 


والشكر یی ¿ds pal! ka‏ + دون فالنتين .^ وارین ديريك " الدی يعمل 

فى gall ila one‏ قام بکل العمل الذى كان Gle‏ فعله حين كتبت بحٹی 
Lal]‏ حستیر. dias y‏ ' خریج مدرسة الأعمال فی جامعة ستانفورد الذى حد 
الحدود فى مجال تقديم العروض. 
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١1١ الممارسة‎ ui 

آتمم النحنی ۱۱۷ 

أداء تمثيلى ۱۱٩‏ 

أداة العالم Tu‏ 

ادوات الصنمة ۰۲۲۳ ١۰٥۲ء‏ ۲۱۱ 

TUL ۰۹۱۰۹۰ ۰۸۸ القاعة‎ ala 

ارسطو القرن الحادی والعشرین ۲۱۶ 

آرمیسان ۲۷۹۰۲۰۲ 

اسالیب التواصل ۲۸۰ 

۲۸۱۰۱۸۱ ۰۱۳۰۷ sant أسلوب‎ 

اعضاء مجلس ٩۷‏ 

۰۳۹ ۰۳۸۰۳۷ ,۱۳ ۰۱۳۰۱۵۱۱۶ ۰۱۳ Bibl 
VAN ۱۸۷ AAT ATE ۰۹٦ 
۰۱۹۶ ۰۱۹۳ ۰۱۹۳ ۰۱۹۱ ۰ 
AAA ۰۱۹۸ ۰۱1۹۷ ۹۹ء‎ ۵ 
۲۰۶ ۰۲۰۳ ۰۲۰۴ uva ۰ 
۲۸۵ YAL ۷ ۰۵ 

احاطة الجسد ۲۸۰ 

احساس الخطاية ۱۸١‏ 

٠ ضعیف‎ shal 


إيجاز الرسوم ۲۵۰ 


ایماءات الحديث ۲۷ 

ایماء2 الرأس ۹۱ء ٩۷‏ 

۲۵۰ ¿TEA TE اتفاقية التجارة‎ 

استطلاع الرأى ۲٥۹‏ 

V ۰8 ۰۱۳۰۳۹۱۰۱۲۰۱۱۰۱۰ الأدرینالین‎ 
VÀ كم ٦۷ء ۷۷ء‎ ٥8 ء٥‎ ¿LA 
۱۰۴ ۱۰۰۶ AA ء كك لاق‎ AY 
۱۱۰۰ ۰۱4۲ ۰۱۸۰ ۱۱۰ ۶۸ء‎ 
SAY ۰۱۱۸ ۰۱3۹۷ ء۱٦‎ ۲۳ 
TYA TIE ۰۲۳ ۲ ۲ 

۲٩۱۱۳۸۵ ۰۲۲۳۰۸۰ الأدوات‎ 

الأسس الثلاثة ۰۱۹۰۰۱۲۳ ۱٦۷‏ 

الأفمال أبلغ من الاقوال ۱۵, ۳۹۰۲۵ 

الافکار الحتملة OY‏ 

الأمواج ۰۸۰ ۱۷۱۸۱ 

الإبطاء من سرعة حديثى ۷۸ 

SEM ۰۲:۳ ۰۱۳۵ ۰۱۱۱۰۱۹۰۱۷ الإجابة‎ 
TOA 

الاشارات المصبية 4١.117‏ 

٩۰۸ ۰۷ ۱٦١٥ ۰۲ ۰۱۰۱ ۱۳ ۰۷ alayi 


C TN , 14 JA Y Jit JT 


۳۷۹ 


۰ الفهرس 


VO ٦٦ ,01 ,۵۲ EY ۹ ۵ 
AY ۹۰ء ۹8ء‎ LAV LAT كلل ۷ء‎ 
,۱۰۷ ,۱۰۱ ۰۱۰۵ AA ۸ 
۱۱٦١ ۰1۱۶ ۱۰ء‎ ۰ ۸ 
QTY ۰۱۳۵ ۰1۳۶ ۰.۱۳۶ ۹ء‎ 
۰۱۵۷ ۰۱۸۸ LEV. ء۱١‎ ۱ 
۰۱۷۷ ۰۱۱٩ فشكل لحكل‎ ۲۳ 
۲۰۷ ٣٣٢٣ VME ۳ ۱ 
The QYYo QYTT ۳۲ ۰ 
The ۰۲6۱ Vio YET ۲۳ 
۲۸۱ ۰۳۸۰ TYA QYAA ۸۵ 
۲۸۷ .۲۸۵ ۶ 

TUE alb الامساك‎ 

٩۷ ,41,50,41, TY الایماءات‎ 

الاتز ان ۰۹۹ ۰۱۳۱۰۱۱۳ ۱۳۰, ۲۵۷, ۲۸۵ 

الاتفاق الرئیسی TEY‏ 

الاستدارة ۲۳۷ 

الاعتدال ۲۷۹ 

۰۱۹۰ ۰۱۸۷ ۳۲۵ . AY الانتخابات الرئاسية‎ 
Tee ۰۱ 

التأثیر اللسبی ۱۷ ۱۸, ۲۸۲۰۲۳۳ 

VÍA ۰۲۶۷ LYEN LIT التجارة الحرة‎ 
۲۱۵ ۸۵ 

التحسید ۰۲۰۳ ۲۸۳ 

التحريك ۲۲۷۰۱ ۲۸۱۰۲۲۹ 

التحکم بالمقل VO‏ 

التحول فى منهجك ۲٦٢‏ 

الترجمة الصوتية ۱۱ 


VA ۷۷ ۰۷۵ ,۵۳ ۰۶۰۳۰۰۲۷۰۷ الترکیز‎ 


Vee AY AT ,۹۰ LAT LAD AS 
TTA .۳۲۵ T° ¿YAA ۶ 
۲۸۲ .YAY VAS ۰ 

التشابك النصفى المعكوس ٥‏ 

التصرف الإيجابى ۱۵۵, ٢١٦۱ء‏ ۲۳۸ 

التصورات ۵ ۲ 

التصورات الواردة ۵ ۲۶ 

التعاطف ۰.۳۹ ۹۷, ۲۷۹ 

التقلید المعمول به AA‏ 

التكرار على مد ار الوقت ۱۰۵ 

YAA ۹۸.۹٥ ۰۹۲:۱۸۱ TT, TY, T التوتر‎ 

التوجيهات المختصرة ۱۱۲۱۰۱۰۹۰۱۰۸ 

TEY ۰۱۱۰ الثلائية‎ 

الثناء الأعظم ۲٦٦٢‏ 

۲۵۷ ۰۱۱٩ الجاش‎ 

الجاذبیة الشخصية 14 

الجلسة المشتركة ۰۱٦۹‏ ۱۷۳ 

SY ۰۳۰ الجمهور ۰۷ ۰۱۳ ۰۱۵ ۰۱۱ ۲۹ء‎ 
AY LEA LEV ۰۳۷ ۰۳۵ ¿TY ۴ 
AA LAO LAT ۷۸ء‎ YT ۰۷۰ MA 
۰۱۰۰ AG GA ۱ ۵ ۰ 
۱۱۷ UM ۱۰۸ ue ٣۳٣ 
۰۱۸۷ QMEO ۰.۱۶ ITY ۹ 
مكل‎ VU ۳ ۰ ۶۰ 
۲۰۱ ۰۱۹۳ AY LAYA ٦ 
TIT ۲ ۳ ۲ ۲ 
TIA .۲۱۷ TIO CYNE ۳ 
TTY QYYA ¿Y YO QYYRE ۲۳ 


TTA “TTY TTI TTT ٩ 


TO’ VEA TEA TEY ۱ 
ء۲٦٢۱‎ TOX ۲۵۶ ,TOY "6١ 
TAT , ۲۸۵ «TAT TAT ۰ ۵ 

الجناس ۲۷۹۰۱۹۸۰۱۹۱ 

الجنرال الجسور ۱۲۶ 

۲۷ ۰۲۰ ۰۱۹۰۱۸ LA ۰۱۰ ۰۸ ۱۷ الحدیث‎ 
۰۱ ۹۱ء‎ LAI ۰۸۶ YA 101 ۸ 
QTY ۰۱۳۷ ۰۱۱۰ ل١1‎ AN ۸ 
۰۱۸۸ LEY LEO YET ۸ 
1۹1 A ۰۱۷۰ ۰.۱۵۲ ۱ 
TTY TTT QYSY ۱۹ء‎ ۶۵ 
YAT TIO TIT TOA ۰ 

۰۱۵۹۰۱۲۱۰۱۳۵۰۱۲۶ ۰۱۳۲ ۰۲۳ الحرب‎ 
۱۹۹ ل5٠١‎ ¿LAS 

الحر کات المبنية على باعث TY‏ 

الحكمة اليقيئية ۲٦٢‏ 

الحل المرتجل ۲٣٤‏ 

الحوار LY.‏ ۷۸ء LAT LAY‏ ۰۸۸ ۹۳ء كلك 
AY ۰۱۹۵ LIAO ¿VA ۷‏ 
YAO , YAL‏ 

۰۱۸۱ ۰۱۷۷ 11١.350 ء٦٦‎ 5 الخطابة‎ 
TT ۰۳*۱ ۰1۹۱ GAL ۰ 
۲۸۰ ۲٦۷ , ۶ , TYT ا‎ 

الخطباء التازیخین TTA‏ 

الخطباء المظام ۲۸۲۰۱۷۲ 

الخطیب البارع ۱۹۶ 

الداثرة الديناميكية .۹٦‏ ۲۸۱۰۱۹۷ 

TAL ۰۲۱,۵۹ ۰۵۱ ء۲٢ الذاكرة‎ 


الرئیس ۰۸ ۲۳ء ۲۳ء ۰۲ ۰۳۳ Te YA‏ 


TAL gu! 


۰۱۳۳ ء۱۲٦۹‎ ۰٦۹ YA ۰۱۷ ۰۱6 ۱ء‎ 
YOA LVOV ,193 ,10£ ۱ 
IAA ۰۱۸۷ ۰۱۸۲ ۰۱۷۶ ۹ 
۳۲۵۷ .۳۵۵ "1١155 ۶ 

TOA ۰۲۰۷ OV 01,1618 الرسوم‎ 
۰۲۲۲ ,YYM ۲۲۰ ۳۱ ۰ 
TTS .۲۳۱ TA ۷ ۳ 
¿FEV VEO VET TEY ۰ 
TA’ ۳۲۱ ۰۳۹۰ YOR ۰ 
TAO . TAE ۳ 

الرسوم والسرد ٦‏ ۲۳۱ 

الرعاية الصحية للمسنین ۱۱۳۱ ۱۵۳۲ 

۱۹۸ ۱۲٦ ۲۷ السخرية‎ 

السلوك الصلبی ]۰۱۰ ۲۵٩۹‏ 

الصاروخ ۳۸ 

الصدمة ۲۰ 

الصناعات الطاطية TÍA‏ 

TEA الضريبة‎ 

۰۱۰۱۰۹۰ الطريقة الذهنية ۰۱۳ ۱۷۷ ۷۹ء‎ 
۰۱۷۰۱۶ ۱:۱۶ TA, 1TO, Y: A 
۲۸ (TIO ,Y1* , IEA 

الظهور الأول ۱۸۹ 

۱٩ والمتحدثسن‎ ro jhali 

العبارة الختامية ۲۸۰ 

۰۲٩ ۱۹ ۰۱۵ ۰۱۱ ۰۱۰ ۰۸ ۰۷ ,١ المرض‎ 
tA LEV ۰۰ TY ۰۲۲ ۱۲۷ ۳۰ 
.۹۹ AE ۰۸۵ ¿VA OV ۵۲ ۰ 
۰.۱۱۵ .۱1۱۶ ۰1۱۰ ۰ ۳ 


YAT ,۱٦٦ م۱٥١‎ ۰۱۰ ۷ 


TAT‏ الفهرس 


۰۲۱۳ ۰۳۱۱ ۰۳۰۷ ۰۷ ۸۰ 
YY: TIA ۰۲۱۷ ۲۱٦ ۶۵ 
YYA TTY QYYE TTT ۴ 
TA ۲۳٢٣ LYTE ۰۲۳۲۱ ۹ 
SAY YEY ۰۳۶۱ ۰۲۶۰ ۸ 
TTY ۰۲۷۰ ۰۲۵۲ ۲۵۰ ۷۱ 
‘TAY ۰۲۸۰ ¡VA TW ۷ 
TAT . TAQ ۳ 

المرض الملنى ۲۲۸, ۰۲۳۵ ۰۲۸۰ ۲۸۱ 
YAO‏ 

المروض القوية ۰۱۱ ۲۸۵ 

۲۶٩ العشوائیات‎ 

العصیبة الماكسة ¿YA‏ ۹۸ء ۲۱۸۰۱۷ 

العصف الذهنى ۵۲, ۵۵, ۲۸۰ YAT‏ 

المصيبات الحركية العليا ۳۱ 

العلافة المبكرة ١١١‏ 

الممل التليفزيونى ۱۳۰ 

العناصر البصرية ۱۱۱۱ ۱۲۰, ۱۲۲ YA‏ 
۳۰ 

انمناصر الثلاثة لأدائك ١1‏ 

العناصر الصونية ۱۱۸ 

العناصر المشرة ۱۰۸ 

X ۰۲۵ ۰۲۲ ۰۱۸ ۰۷ المنصر الیصری‎ 
TE) TY TV 

الفدد اللمأبية ۶۱۰1۶ 

۳۷۹ YOY الفضب‎ 

AA ۰1۵ ۰۱۳ ۰۱۱ ۰۱۵ ۰۱ ۰۱۳ الفصل‎ 
۰۵۰ (ET TA , TY ۰۲ TO كلل‎ 


YO YY . ۱۵ ۰۷۲۱ ۰۱۰ 0ش6,‎ ۱ 


۰۱۰۳ ۱۰1 ۱۰۰ ٩ ۷ 
QUA ۰1۱۳ Qe ۰ ۷ 
۰1۲ ITY VITO ۲۹ء‎ ۲۳ 
I VIA ۰۱۵ ۰۱۶۷ ۶ 
VAY ۰۱۸ ۰۱۸۵ ۰۱1۸۰ ۷۱ 
۰۱۹٩ ء۱۹٦۹ ۱۹ء‎ LIAE ۹ء‎ 
,۲۰۹ TOY ۲۰۳ ۷ ۰ 
كرفا‎ QYYV TTY ,۲۳۰ ۸ 
‘Th: TTL TTL TTT ۱ 
TIT TOY ۰۲۸۵ YET ۷۱ 
۰۲۷ YY Y ۰۲۷۲ ۰۳۷۱ ۲ 
۲۷۸۷ ۰ء‎ ۷۵ 

الفعل المتسلسل ۲۸۰ 

.۵۹ TA ۰۳۳۰۲ ١٢٢۳ ۰۲۱۰۱۳ ۰۳ الفيديو‎ 
۸٩ ۸۸ ۸۰ ۱۷۱ A ME ۳ 
ITA ء۱۲٦٦‎ ۰۱۲۲ ۱۲ء‎ ۰ 
۰۱۵۷ ¿10 ۰۱۵۵ ۰۱1٩ ۷ 
عمال‎ ¡WA الال‎ ١ ۲۳ 
‘TEV ۰۲۱ LIAL ¿VAT ۲ 
Tot TOT ۰۲۵۲ ۲۹ء‎ ۰ 
YA ۸ 

القاعدة البسيطة ۲۵۰ 

القصص ۰۲۱۰ ۲۷۹ 

القطب الکهرباشی To‏ 

القلیل أفضل ۰۲۰۹ ۲۵۰,۲۱۰ 

۲۵۷,۲۵٣ القوانین‎ 

۱۷۶ ۱٦۹ الكاييتول‎ 

٩۱۰۱۶ ١۷ b ll 


الكثير أسوأ ۲۱۰ 


۰۱۱۷ 11١0 ۹ء‎ 80 ۰۸۲ ۰۸۱ ۰۸۰ a SII 
۳۰۰ VAL ۰۱۱۳ ۱۵ ۵ء‎ 
Yoo ۱ 

الكرة الدوارة ۲۰۰,۱۹7 

الکرة الرتدة ۲۶۱۰۸۵ 

الکرتون ۲۷۹ 

YOY alla الکر‎ 

المؤسسة ۱۵۰۰۱۰۰ 

۲٦٢ الاجستیر‎ 

المىجل ۰۱۵ STA‏ ۰۱۷۵ الال ۰۱۷۷ ۰۱۷۹ 
۳ غ 

المجلس التشریمی ۲۷ 

الجموعات الكبيرة ۰۱۱۶ ۲۲۵, ۲۸۳ 

۰۱۵۰ ۰۱۸۵ , 3 ,۸۵ e ¿Tr الحاضر‎ 
TTT ۰۲۲۰ ۰۳۱۵ +۲۱۶ ۶ 
YEA ۰۲۳۲ ATTY TTT ۶ 
YAY ۹ء‎ 

الحاضر والشاشة TYT‏ 

الحرك الیصری ۳۰ 

الحرك الصوتی ۳۰. ۱۰۸ 

۲۶۰ VTE ۰۵۱ الخططات‎ 

الخطط الداثری ۱٦١‏ ۱۹ 

۲۲۸۱۰۱۰۱۹۰ ۰۵٦.۸۰۷ gal المدير‎ 
۳۹۱ ۵ 

المراسلسن ۰۱۳۲۱۲۶۰۱۰۹ ۱۵۷ 

الستشفیات ۱۳۰ 

السلك السلیی YUE‏ 

TTY al! العالجه‎ 

۲٦٢ ۳۵۸ ۰۲۵۷ ۰۱۵۸ ۰۱6۷ الماهدة‎ 


YAT الفهرس‎ 


القطع الثابت ۱۲۹ 

VA المكابع‎ 

الملامح ۰۲۵۰۱۸ ۰۱۰ ١۱۱۲ء‏ ۰۱۲۰ ۰۱۳۳ 
۸۵ ۱۱۵ ۲۰۲ 

المناظرة فى الرادیو ۱۳۳ 

المهمة الحاسمة ۰۱۳ TA‏ 

۲۸۵ VAL ۰۱۵۰ ۰۱۲۳۰۱۳۷ ۰۱ الموسيقى‎ 

YYA, YYTY EY الميكروفون‎ 

النتائج الإيجابية ۲٦٢‏ 

النصر ۰۱۷۰۰۳۱ ۱۹۳ ۲۰۳۲ 

النقيضص ۰۳۱۰۱ ۰۲۰۲۰۱۶۸ ۰۳۳۲۲ ۲۵۱. 
۲ ۳۷۹ 

۱۷۲ الیابانی‎ agag)! 

الهمهمات ۱۱۰۱۶۰۰۱۰۶ ٢١٦۱ء‏ ۲۰۵ 

الوضم الجنینی YA‏ 

الوضم المنطقى ۲۹۶ 

الوقت الناسب ۹٦‏ 

AVY ATT ,۲۶ TT الولايات المتحدة ۱۹ء‎ 
YOY ۶ ۰ 


SV ۰۱۳ ۰۱۲ ۰۱۵ ۰۱2 ۰۱۳ Labai باراك‎ 
IAT ۰۱۳۶ ۰۸۷ LAT LYA ۸ 
(AD LIAE ۰۱۰ LIAA ۸۷ 
۲۸۵ ۰ 

بسط اليد ۰۱۱۲ ۰۱۲۱۰۱۲۰ ۰۱۳۲ ۰۱3۸ 
YAT ۰۲‏ 

بطاقة الرسم ۲۵۰ YOR‏ 

بطل مقدمى العروض ۲۸۰ 

بوابة السباق ۳۶ 


TAL‏ الفهرس 


50٠ ,YLV ,۱٦ ١٠١ تأیید الجمهور‎ 
۱۳۲ ۰۱۲۰ تجسيد الملامح‎ 

تضمین الاتماق ۲۶۷ 

تعدیل المحتوي AO‏ ۹۷ 

تعدیل محتوى الخطبة ۰۹۰۵ ۱۱۳ 
تمريفات ۱۵ 

YAT nb تقدیم عرض‎ 

تقسیم النسب ۱۷ 

تقلیل الحمل الحسی ۱۶۳ 

تلاشی الهمهمات ۱۱ 


توافق الرسوم ۲۱٩۹۰۲۰٩۰۱۵‏ 


7 
۲۱۸ الكتاب‎ ul 


حمهوز مستممين VY‏ 

۲۸۰ ,۲۰۳ ,۱۵۷ ۲ Te بوش‎ cos 

۰۱۲۹ ۰۱۲۸ ۰1۳۱۰۳۵ ۰۱۳ جون کیندی‎ 
IAT ۰۱۸۵ LIVE ۰.۱۷۳ ۵ 


YAT ۷ 


جوهر عملية الافناغ OY‏ 


حاکم الولاية TA‏ 

حجم الوقت والجهد ۱٩‏ 

حدة الصوت ۱۰۸ ۱۵۰,۱۲۳ 
حدث الميون ۱۱6 

حوارات فردية 19,111,105 
حولیات الخطایة Y‏ 


ختام ۲۱۳ 

خطبة تسلیم الراية ۲۰ 
خطة طریق ۲۷۹ 

خطیب ١۱ء‏ ۲۰۱,۱۸۹ 
خلق احساس متبادل ۲۹۰۱۳ 


YAO T 4 ۱ ¿4 TY د رو ة‎ 


رؤية ميتكرة ۲٦٢۷‏ 

ردة الفعل ۰۱۰ ۱۲۰ ۰۳۲۷ EE‏ ۲۸۱۰۱۹۲ 

رونالد ریجان ۱۳ء ۰۱۱۰۱۵ ۱۳, Y ۰۱٩‏ 
۱۹ ۰ ۱۱۰۱۳۶ ۱۷۰۰ء 
۰۹ ۰ء ۰۱۸۱ ۰۱۸۲ VAT‏ ۰۱۸۵ 
كشلل خا ۲١٠۱ ٢۰٢‏ 


TAY TAT YU ۵ 


۱۱٩ سلسلة الحركة‎ 
Y*1 i ۱۳ Lief 5 o سلوك المتحدث‎ 


YAY شرائح الباوربوينت‎ 
THA ۰۲۱۷ ۰۲۱۰ ۰۲۱۵ ۰۳۱۳ شريحة‎ 
¿YO ۰۲۲۲ ۰۲۲۷ ۰۲۲۳ ۱ 


۰2ء۲۰ 


شفق ۱۸۱ 


صاحب الإلقاء الأعظم ۱٦۹‏ 
صفاء الذهن ¿0Y‏ ۲۸۰ 


ضمير الخاطب ¡Af‏ 110¿ ۲۸۵ 


طبقة الصوت ۶ ۱۱۵ 
طريقة التدريب التقليدية ۷۷ 


عالم الواقع ۰۳۷ ۱۱۰ 

EY LATA LATA (ITY خض‎ VO Sje 
VAS ۱۵۰ LEA ¿DEV ۶ 
SVAN LAVA ۱٦ ,MVAL ۳ 
۲۱۷ LYAY QYHY uve 
YR YTY ۰۳۲۸ ۰۲۱۹ ۸ 
TAQ ۰۸ 

۲ ۱۰۰۹ ۰۸۰۱۷ ۰۰۱۵۱۱۳۱۸۰۷ عرض‎ 
AY LAE ۵۷ ,۵٦ 0 ۷ 
ITA ۰۱۰۸ ,۱۰۷ AA AY AO 
VAY ء۱٦١۵‎ ۰1۱۳ 105 ۰ 
۲۰۹ ۰۳۰۷۱ ۳۰۳ ۹ء‎ ۹۶۹ 
MAY TAE FAT ء۲٦٦۹‎ ۰ 
۰۲۳۱ LYTTA ۰۲۲۸ 6 ۲ 
۲۶۵ ۰۲۶۲ ۰۳۳۷ LYTE ۴ 
۰۲۸۵ YYA ۰۳۱۱ ۰۲9۵۰ ,Y41À 
YAY YA 

عروض الا کتتاب YA‏ 

عصيية الفتاة ۲٦٢‏ 

عقارب الساعة ۱۷ء ۰۱۸ ۳۳۳ 

علم النفس ۰۳۷۰۱۸ AY‏ 

عناصر ۰۱۹۰۱۷ ۲۵ء ۲۸ء ۵۵, ۱۰۸,٦٦‏ 
۱۷۶۲ء 


۲٦٦ ء۲٦٢٦‎ ء۲٦٦۰‎ ۸ 


TAO Lm pfeil! 


قاعدة الهرم TET‏ 

فراءة الاستجابة ۹۵, ۹۷ 
قمة قائمة الحاصرین VY‏ 
فوة المقل ۷١‏ 

فيادة الجمهور ۲۱۹,۳۱۷ 


کتب الدمى TA!‏ 
كومة الصناديق TY‏ 


J 


لا تفصل ولا تفقصعم YET‏ 

YU: ۲٣٣ ء۷٦ لاری كيج‎ 

.۸۲ ٦٦ ,٠٥ ۲۹۱۱۱۰ Anas)! alasJ 
۲۸۰۰۷ 

لحن كلامك ۱۳۸ 

۰۱۰۰ 65,50 ,۱۹ , 3A ۰۸ الحسد‎ ail 
TYA ۰۲۵۳ ¿TOY ۶ ۹ء‎ 
TAO ۰ 

SVE ء٦٦‎ ۰۲۸ ۰۳۳۲ ,۲٢ ۱۳۳ ۰۳۱۰۱۱۳ akbal 
۰۱۳۳ ۰.1۱۳ ۰۸٩ LAA ۷۱ء‎ ۸ 
۱٥۵١ ۰۱۵۵ LAYA LYA ,٦ 
۰۱۷٩ “IY LAVO WT ۷ 
¿TOY ۳۵۰ AAT ۳ ۰ 
۳۵۹ «TOA ۲۵۲ , YOT ۵۲ 

۳۸ ۰۳۲ ۰۳ ۰۲۲ ۰۳۱ لقطه الفيديو ۱۴ء‎ 
۰۱۱۲ LAS LAA ۰۷۱ LA ء٤‎ ٤٣ 
¿100 ۰1۳٩ LAYA LAYA ۴۳ 
YT ۰.۱۷۵ ۱۷۳ .۱۷۰ 1 
Yor ۰۱۸۳ ۰.۱۸۲ ۰۱۸۰ ۹ 


۲۵۸ ۲۵ (TOT YOT ۱ 


۱۳۱ 4.50 jb لمحة‎ 


مبنى الکابیتول 1١15‏ ۱۷ 

مجال القوة 41 

مجلسى الشيوخ والنواب ۱۷۰ 

مجموعات المستمعين ۱۱۶ 

مدرسة الاعمال فى جامعة ستاننورد 
الدی حد الحدود فى مجال تقدیم 
العروض. TY-‏ 

مراحل التعلم الأريع ۱۱۱۰۱۰۱ 

مشاهدة مقاطع ۰۱۷۲ ۲۰۷ 

مشاهدو التلفاز ۲۰ 

YEY مشوش‎ 

YU: ۲۵۱۰۳۸۷ VV معاهدة التعارة‎ 

مفهوم تأبيد الجمهور ۱۵ 

مقدم العرض ۱۱۵ ۰۳۰ ۰۳۱ TV TY‏ 
۰۸۶۸ء ۲۸۰ 

THY ۰۹۶ NV ,۵۸ ۰۵۷ مقدمى المروض‎ 
TA‘ «TIO TET ۸ى‎ ,,٦ 

مكان جمهورك ١5‏ 

۱٦۹ ء۱١‎ dall ملوك‎ 

مناظرة كيندى ۱۲۸۰۱۳ 

مناظرة GALS‏ - نيكسون ۱۳۰ 


مناظرة معاهدة التجارة ۲۸۷۰۱۱ 

منصة الالقاء 4 ۳۰ 14 ۰۱۰۷ ۰۱۰۸ 
۹ ۲ء ۱۷۷, ۲۲۰ 

YT Sad منصة‎ 

منطقة الارتیاح ۰۲۹۵۰۱۱۸ ۲۷۰, ۲۸۰ 

YA: , TW ۰۲۱۳ ۰۲۱۲ ۰۹۸۰۱ منهج‎ 

VV ۷۱۰۱۵۰۵۱۰۲۷۰۱۹ 1١74 مهارات‎ 
۰۱۰۹ ,۱۰۷ ,۱۰۵ ۱-۰۰ ۷ 
QAM .۱۹۰ ۰1۸۱ UOTE ۰ 
TU ۰۲۸۳ ۰۲۳۵ ۳۲۳ ۹ 
۲۴۸۹۲۸ ۰ءء‎ 


نتائج ¿YA MY‏ قل أل YY‏ 11:1 ا 
۷ة ‘TVA MAY MAT‏ 
۲۱ ۳۵ء۲ 


نظرات الارتياب 4o‏ 


هرم المروض القوية 710.17 


وسائل الإعلام ۱۲۰۱۳۹۰۱۹ ۱۹۳ 
)428 ۰۱۳۸ ۰۱۳۷ ۰۱۰ ۰۱۱ ۵۴٥۱ء‏ 100« 


VAL ۰ 
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ان“ "جیری وایزمان'' هو EC‏ الخیراء العالميين aay aem o‏ 1 : 
كيفية السيطرة على اعصابهم. وسره إلى ذلك طبيعى للفاية ‏ انه 
الراحة التى نشعر بها عند الدخول فی ای ec s‏ 
کے وس E‏ می pk‏ ب المشارك rw LSS‏ 
"لقد اضاف تدریب ''وایزمان'' لعروض طرح أسهم شركتنا للا کتتاب 
العام بعداً هائلا. إن قراءة هذا الكتاب واستيعاب رسالته جيداً لا تجب | 
فقط على المدراء التنفیذیین الذين يقدمون على تقديم عروض لطرح | 
اسهم شرکاتهم للا کتتاب العام فى سوق JUI‏ بل تجب Lasi‏ على كل 
من فو nude‏ على تقديم ای عرض او خطاب مهم ". 
"ريد هاستنجس". مؤسس ورنیس مجلس إدارة شركة "ننه ها التنفيذى 
NUT‏ حيرم 4 مدرب y‏ نظير al‏ قاذا گنت مقبلا على تقديم عرض مهم. قعليك شراء هذا e GSI I‏ 
لان ارباحك. وتأثيرك. ونجاح فكرتك. جميعها أمور على المحك". . 
"سكوت كوك". مؤسس ورئيس اللجنة التنفيذية لشركة "إنتويت" 
"یساعدك هذا الكتاب على ابراز الكاريزما الطبيعية التى تتمتع بها. انه يشبه قارورة شحر 
للشخصيه. فاغترف منها جرعة كبيرة. وستنطلق بأقصى قوة". ظ 
"جاى كواساكى". المؤسس المشارك لوقع .Alltop.Com‏ ومولف کتاب eality Check‏ 
ارايت جيرى بأم عينى وهو يحقق ارباحاً فى سوق الال بالبلایین من خلال تعلم المدراء 
لتنفيذيين لاسالیب وطرق احديثه. وهی الآن مجموعة كلها فى هذا الكتاب. فيا له من شىء 
"يشرح Sr‏ وايزمان" کہہے شد يد كيف TY‏ ونحظطی بان 
التأثیر فیهم ". 2 
"سادمون ويتس". تانب رئيس تنه الشروعات والشراكة بشركة مایکروسوفت 
"إن RT.‏ صاحب قدرة لا تباری فى التحول بفن an‏ ليبدو كما لوانه علم. وهذا الكتا 
"رون ریسی" j A.‏ رئيس شركة "كوربريت e‏ .و به 


شارك فى سحب اسبوعى لتقییم مجانى لاسلوب عرضك من خلال تحميل عرض با لفیدیو. 
بتحدد الفاثر www.poweritd.com/tpp . Ue pawi‏ 


اقرا الکتاب. وتدرب بورشة العمل 
يمكنك JULO Y!‏ ہما تعلمت فى هذا الکتاب من تقنيات الى مستوی متقدم من خلا ل المشاركة فى ورشة 
العملالحية علی: Www.powerltd.com/workshop‏ 
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